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ABSTRAK

Siti Muzdalifah, B06206076 : Strategi manajemen Marketing Public Relations
dalam Mempromosikan Jasa Siaran (Studi
Pada Radio Suara Mitra).

Kata Kunci . Strategi Manajemen, Marketing Publiic Relations,
Promosi, Jasa Siaran.

Dalam skripsi ini hanya mengkaji satu permasalahan yaitu : Bagaimana
strategi manajemen marketing public relations dalam mempromosikan jasa
siaran. -

Untuk mengungkap dan menjawab permasalahan tersebut secara
menyeluruh dan mendalam, maka penelitian ini adalah deskriptif kualitatif dan
jenis penelitiannya adalah kualitatif. Sesuai dengan permasalahan tersebut, maka
teknik pengumpulan data dengan cara wawancara mendalam, dan telaah
dokumentasi yang dimiliki radio Suara mitra. Sedangkan untuk menegaskan
keabsahan data dilakukan melalui ketekunan pengamatan dan triangulasi data.
Setelah data - data terkumpul, maka peneliti menganalisis dengan menggunakan
teknik analisis induktif.

~ Dari hasil penelitian ini ditemukan bahwa strategi manajemen marketing
public relations dalam mempromosikan jasa siaran adalab membentuk strategi
jangka pendek (1 tahunan), mengikuti pasar, memanfaatkan moment, dan
memperbanyak promosi dengan cara presentasi ke perusahaan - perusahaan,
mengundang client datang ke studio (radio Suara Mitra), dan mengirim proposal
penawaran.
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BAB |

PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Masalah

Radio merupakan salah satu media elektronik yang digunakan oleh
masyarakat sebagai alat atau media informasi sebelum adanya televisi. Peran
radio sangat penting karena radio memberikan informasi berupa berita (News),
hiburan, media untuk berekspresi, komunikasi, pendidikan bahkan tempat
beriklan suatu produk atau jasa perusahaan. Radio adalah media audio yang
hanya bisa dinikmati khalayak dengan cara mendengar.

Di tengah persaingan media yang sangat ketat, yang menawarkan jasa
dalam bidang periklanan, maka dari itu marketing public relations mempunyai
peran yang sangat penting yaitu harus bekerja keras dengan ekstra untuk
membuat konsumen (perusahaan) tertarik dan mau menggunakan jasa radio
untuk mempromosikan produk dan jasanya. Bagaimanapun juga perusahaan
lahir, tumbuh dan berkembang tak lain karena adanya berbagai kebutuhan dari
para konsumen terhadap produk atau jasa yang ditawarkan oleh perusahaan.
Maka dari itu marketing public relations mendukung objective di bidang
pemasaran.! Oleh sebab itu mustahil bagi sebuah media bisa berkembang dan
dapat diminati khalayak atau perusahaan dalam memasang iklan pada media

radio tanpa melalui seorang marketing public relations.

! Rhenald Kasali, Manjemen Public Relations (Jakarta: PT Pustaka Utama Grafiti, 1994)
Hal: 14



Dengan demikian, posisi marketing public relations (MPR) dapat
diperhitungkan kedibilitasnya apabila dapat menyikapi secara professional dan
menguntungkan pihak perusahaan (radio) dalam menarik minat perusahaan
lain untuk bekerjasama dalam bidang siaran, dengan tujuan mengiklankan dan
memromosikan produk atau jasanya melalui radio. Kenyataan tersebut
ditambah lagi dengan semakin banyaknya para pemilik media yang bergerak
di bidang jasa siaran.sehingga tugas marketing public relations harus bisa
memformulasikan suatu strategi baik strategi manajemen maupun strategi
promosi untuk dapat memenangkan persaingan tersebut. Dengan keadaan
yang demikian marketing public relations kiranya perlu membujuk secara
persuasif. Marketing public relations juga harus bisa melakukan
pengembangan atas produk maupun jasa untuk memenuhi keinginan dan
kebutuhan konsumen atau perusahaan, agar perusahaan berminat dan bersedia
memasang iklan di media tersebut.? Khususnya dalam penelitian ini adalah
radio Suara Mitra.

Dalam menjalankan tugas tersebut seorang marketing public relations
setidaknya harus menguasai teknik berkomunikasi dan teknik marketing,
karena berkaitan bagaimana seorang marketing public relations memberikan
informasi dengan cara presentasi baik secara langsung (face to face) maupun
melalui telpon (telle marketing) kepada konsumen atau perusahaan sehingga
perusahaan itu bisa tertarik, mudah mengerti dan memahami sebuah informasi

yang disampaikan oleh marketing public relations. Selain itu marketing public

2 Marius p. Angipora, Dasar-dasar Pemasaran (Jakarta: Raja Grafindo Persada, 1999)
Hal: 2



relations dituntut untuk memahami bahwa didalam dunia bisnis yang bergerak
di bidang jasa, saat ini intens persaingan berskala global menuntut pergeseran
dasar dalam dunia bisnis itu sendiri. Misi dasar suatu bisnis tidak lagi berupa
laba, melainkan penciptaan dan penambahan nilai (value creating and value
adding) bagi pelanggan atau perusahaan.® Proses penciptaan dan penambahan
nilai bisa dilakukan dengan cara memberikan pelayanan jasa yang terbaik
kepada konsumen atau perusahaan dengan meningkatkan produktifitas
karyawan, dalam penelitian ini seorang marketing public relations harus bisa
meningkatkan produktifitasnya agar radio atau lembaga yang diemban bisa
dipercaya khalayak maupun perusahaan.

Dalam penelitian ini, peneliti menggunakan obyek penelitian sebuah
radio di kawasan Surabaya bagian selatan, tepathya KOMPLEKS MAPOLDA
JATIM JI. A Yani 116 Surabaya, dan radio tersebut adalah radio Suara Mitra.

Peneliti sengaja memilih obyek penelitian ini dikarenakan menurut
pengamatan peneliti yang kebetulan mempunyai tempat kost yang tidak jauh
dari radio Suara Mitra, radio Suara Mitra bertempat di depan kampus peneliti
(Institut Agama Islam Negeri SUNAN AMPEL), dan peneliti juga pernah
magang kerja sebagai marketing public relations selama satu bulan di radio
Suara Mitra. Radio Suara Mitra ini mempunyai program seperti: Daily
programme (mitra religi, mitra sketsa, patrol kota, rest programme , oldies

corner, sweet memorise) weekly programme (dialog polisi, mitra medika,

118

% Fandy Tjiptono, Prinsip-prinsip Total Quality Servise (Yogyakarta: Andy,2002) Hal:



pelayanan publik).* Ketika acara-acara di radio berlangsung, maka disajikan
dan disiarkan iklan-iklan baik berupa produk maupun jasa dari perusahaan
yang sudah menjalin kerjasama dalam bidang jasa siaran dengan radio Suara
Mitra. Dengan demikian marketing public relations sangat berperan dalam
meningkatkan dan mempromosikan jasa siaran agar diminati oleh konsumen
atau perusahaan.

Masalah inilah yang membuat peneliti tertarik untuk mengetahui lebih
dalam lagi tentang strategi manajemen yang digunakan oleh marketing public
relations radio Suara Mitra dalam mempromosikan jasa siaran, sehingga bisa
menarik minat dan bekerjasama dengan perusahaan dalam bidang jasa
Khususnya siaran.

Maka dari itu peneliti mengambil judul Strategi Manajemen
Marketing Public Relations Dalam Mempromosikan Jasa Siaran (Studi
pada Radio Suara Mitra).

Dalam penelitian ini, penulis memberikan batasan untuk lebih
memperjelas yaitu sengaja fokus pada strategi manajemen. Strategi
manajemen bertujuan untuk merencanakan dan melihat masa depan
perusahaan dengan menganalisa perubahan-perubahan yang terjadi di
lingkungan perusahaan.’> Oleh karena itu Marketing public relations harus
pandai dalam mencari dan menyusun strategi manajemen karena strategi
manajemen adalah ibarat senjata di dunia bisnis. Jika berbicara mengenai

strategi maka tidak lepas dengan yang namanya manajemen, karena fungsi

* Company profil, Radio Suara Mitra
® Rhenald Kasali, Manajemen Public Relations................ Hal: 34



public relations (marketing public relations maupun corporate public
relations) adalah tim manajerial karena harus bekerjasama dengan elemen-
elemen yang ada seperti CEO (direktur utama), manajer, dan karyawan dalam
perusahaan. Maka disinilah strategi manajemen atau rencana strategis perlu
diambil untuk mendongkrak dan meningkatkan penjualan produk maupun

jasa.

. Rumusan Masalah
Berdasarkan latar belakang masalah di atas, maka dapat dirumuskan
permasalahnya sebagai berikut : Bagaimanakah strategi manajemen marketing

public relations dalam mempromosikan jasa siaran?

. Tujuan Penelitian
Penelitian ini bertujuan untuk Mengetahui dan menjelaskan tentang
strategi manajemen marketing public relations dalam mempromoikan jasa

siaran.

. Manfaat Penelitian
Adapun manfaat penelitian ini adalah:
1. Secara Teoritis
Secara teoritis penelitian ini diharapkan dapat bermanfaat dan
memberikan konstribusi dengan temuan-temuan yang diteliti bagi peneliti

maupun program studi, serta berguna dalam merubah khazanah



pengetahuan ilmu komunikasi khususnya dalam bidang marketing public
relations.
2. Secara Praktis

Secara praktis penelitian ini diharapkan bermanfaat bagi bekal
masyarakat luas dalam menekuni profesi public relations di lingkungan
jasa serta bermanfaat bagi praktisi humas, khususnya pada divisi
marketing public relations radio Suara Mitra dan para karyawan, juga
dapat digunakan sebagai masukan bagi marketing public relations radio
Suara Mitra supaya lebih kreatif dalam memilih strategi agar konsumen
atau perusahaan berminat mempromosikan produk maupun jasa melalui

radio Suara Mitra.

E. Definisi Konsep

Pada dasarnya konsep merupakan unsur pokok dari suatu konsep
sebenarnya. Definisi singkat dari sejumlah fakta atau gejala yang ada.’
Konsep yang dipilih peneliti haruslah ditentukan batasan dan permasalahan
tersebut sehingga tidak terjadi kesimpang siuran dalam memahami konsep-
konsep yang diajukan dalam penelitian.

Adapun definisi konsep dalam penelitian ini adalah:
1. Strategi Manajemen

Strategi mempunyai pengertian yang terkait dengan hal-hal seperti

kemenangan, kehidupan, atau daya juang. Artinya menyangkut hal-hal

® Koentjaraningrat, Metode-Metode Penelitian Masyarakat (Jakarta: Gramedia Pustaka
Utama, 1994) Hal: 21



yang berkaitan mampu atau tidaknya perusahaan atau organisasi
menghadapi tekanan yang muncul dari dalam maupun luar.

Strategi manajemen adalah rencana strategis, rencana jangka
panjang atau pendek yang akan diambil dalam jangka kurun waktu tertentu
demi mencapai tujuan perusahaan. Strategi ini juga bertujuan untuk
merencanakan dan melihat masa depan perusahaan dengan menganalisa
perubahan-perubahan yang terjadidisekitar lingkungan perusahaan.

2. Marketing Public Relations

Marketing adalah kegiatan manusia yang di arahkan untuk
memenuhi kebutuhan dan keinginan melalui proses pertukaran.’

Public relations adalah memikirkan, merencanakan, dan
mencurahkan daya untuk membangun dan menjaga saling pengertian
antara organisasi dan publiknya.®

Marketing public relations adalah profesi dari bagian pemasaran,
penanggung jawabnya adalah manajer pemasaran, dan objective dari
kegiatan marketing public relations adalah mendukung objective di bidang
pemasaran. Pemasaran dan public relations mempunyai peran yang sama,
meskipun kedua bidang ini masuk dalam area yang berbeda, tapi keduanya
berbicara tentang pasar dan lingkungan pemasaran (publik), keduanya

mengenal segmentasi pasar, perilaku konsumen, persepsi, sikap dan citra.’

” Philip Kotler, Marketing Jilid 1 (Jakarta: Erlangga, 1994) Hal: 2

® Rosady ruslan, Manajemen Public Relations dan Media Komunikasi (Jakarta: Raja
Grafindo Persada, 2003) Hal: 16

% Rhenald kasali, Manajemen Public Relation.................... Hal: 14



Dalam penelitian ini Marketing Public Relations merupakan
istilah modern di bidang komunikasi pemasaran di radio Suara Mitra yang
menggunakan suatu pendekatan komunikasi oleh sales atau marketing
dengan menggunakan konsep public relations yang bertujuan untuk
memperkenalkan dan mempromosikan jasa siaran (jasa radio), agar
perusahaan mau bekerjasama, dan mempromosikan produk atau jasa pada
radio Suara Mitra.

3. Jasa Siaran

Menurut Philip Kotler jasa diartikan setiap tindakan atau kegiatan
yang dapat ditawarkan kepada pihak lain yang pada dasarnya tidak
berwujud dan tidak mengakibatkan kepemilikan apapun.™

Siaran berasal dari kata siar yang berarti menyebarluaskan
informasi melalui pemancar. Kata siar yang berakhiran an membentuk
kata benda mengenai apa yang disiarkan. Siaran dapat berupa siaran audio,
dan audio visual.®* Khususnya dalam penelitian ini adalah audio yaitu
radio.

Menurut peneliti siaran adalah pesan atau rangkaian pesan yang
disampaikan oleh seorang penyiar (announcer) yang biasanya melalui
media elektronik. Khususnya dalam penelitian ini adalah radio.

Di dalam penelitian ini jasa siaran adalah sebuah kegiatan yang

dapat ditawarkan oleh pihak lain (Marketing Public Relations), yang

19 Fandy Ciptono, Pemasaran Jasa (Malang : Anggota IKAPI Jatim, 2004) Hal :16

"wahyudi JB, Dasar — dasar Jurnalistik Radio dan Televisi (Jakarta : PT Pustaka Utama
, 1996) Hal : 8



berkaitan dengan promosi dan produksi yang diinformasikan melalui
media elektronik, berupa pesan atau promosi produk maupun jasa
perusahaan kepada khalayak.

Maka dari itu maksud strategi manajemen marketing public
relations dalam mempromosikan jasa siaran adalah profesi atau suatu
divisi dari bagian pemasaran, yang mengkonsep rencana strategis, rencana
jangka panjang atau pendek yang akan diambil dalam jangka kurun waktu
tertentu demi mencapai tujuan perusahaan, khususnya dalam penelitian ini
adalah mempromosikan jasa siaran kepada perusahaan agar berminat

mempromosikan produk atau jasa melalui radio Suara Mitra.

. SISTEMATIKA PEMBAHASAN

Sistematika dalam penulisan penelitian digunakan agar tidak terjadi
tumpang tindih dalam setiap pembahasan. dalam penelitian ini dibagi
menjadi enam bab pembahasan yang disusun secara sistematik, sehingga
mempermudah penulis untuk mengklasifikasikan poin-poin dalam
penulisan skripsi ini.

Adapun pokok pembahasan yang dimaksud adalah sebagai
berikut:
BAB | : PENDAHULUAN

Pada bab satu ini adalah pendahuluan yang memuat tentang latar
belakang masalah, rumusan masalah, tujuan penelitian, manfaat penelitian,

definisi konsep, dan sistematika pembahasan.
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BAB Il : KERANGKA TEORITIK

Pada bab dua ini adalah kerangka teoritik atau pembahasan yang
memuat dua hal yaitu meliputi kajian pustaka yang menyajikan tentang
pembahasan mengenai pengertian srategi manajemen, komponen strategi
manajemen, tahapan strategi manajemen, model strategi manajemen,
strategi marketing public relations, pengertian marketing public relations,
ruang lingkup pekerjaan marketing public relations, peranan marketing
public relations, kegiatan marketing public relations, pengertian promosi,
tujuan promosi, pengertian jasa siaran. Kemudian dalam bab dua ini, juga
menyajikan kajian teoritik, dan kajian teoritik ini memuat tentang teori-
teori yang digunakan untuk menganalisis penelitian, serta memuat
penelitian terdahulu yang relevan.
BAB Il : METODE PENELITIAN

Pada bab tiga ini adalah metode penelitian memuat tentang
metode penelitian yang meliputi pendekatan dan jenis penelitian, subyek
penelitian, jenis dan sumber data, tahap-tahap penelitian, teknik
pengumpulan data, teknik analisis data, dan teknik keabsahan data.
BAB IV : PENYAJIAN DATA

Pada bab empat ini adalah memuat dan menjelaskan tentang
gambaran umum lokasi perusahaan atau media yang diteliti, profil radio
Suara Mitra, dan deskripsi dari hasil penelitian, analisis data serta

pembahasan lebih lanjut.
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BAB V : PENUTUP
Pada bab lima ini adalah penutup yang merupakan bab akhir
dalam penelitian yang berisi tentang tentang penutup yang memuat

kesimpulan dan siaran.
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BAB |1

KERANGKA TEORITIK

A. KAJIAN PUSTAKA

Ada beberapa pembahasan yang disajikan di kajian pustaka dalam
penelitian ini, sehingga bisa memberikan suatu penjelasan tentang hal
yang akan dibahas secara luas dana rinci. Adapun kajian pustaka adalah

sebagai berikut:

1. STRATEGI MANAJEMEN

a. Pengertian Strategi Manajemen

Kata strategi sendiri mempunyai pengertian yang terkait
dengan hal-hal kemenagan, kehidupan, daya juang, artinya
menyangkut hal-hal yang berkaitan dengan mampu atau tidaknya
perusahaan atau organisasi menghadapi tekanan yang muncul dari
dalam maupun dari luar perusahaan. kalau perusahaan dapat
menghadapi tekanan dari luar maupun dari dalam perusahaan
berarti perusahaan akan terus hidup, tapi jika tidak maka

perusahaan akan mati dan mengalami pailit.!

! Rhenald Kasali, Manajemen Public Relations (Jakarta: Pustaka Utama Grafiti, 1994) Hal:
35
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Ahmad S. Adnan Putr, MA, MS, pakar humas dalam naskah
workshop yang berjudul public relations strategy (1990),
mengatakan bahwa arti srategi bagian terpadu dari suatu rencana
(plan), sedangkan merupakan produk dari suatu perencanaan atau
(planning) yang pada akhirnya perencanaan adalah salah satu
fungsi dasar dari proses manajemen.?

Sementara itu manajemen sendiri berasal dari kata manage
(bahasa latinnya manus) yang berarti memimpin, menangani,
mengatur atau membimbing. George R. Terry (1972)
mendefinisikan manajemen sebagai sebuah proses yang khas yang
terdiri dari tindakan-tindakan seperti perencanaan,
pengorganisasian, pengaktifan, dan pengawasan yang dilakukan
untuk menentukan serta mencapai sasaran-sasaran Yyang telah
ditetapkan melalui pemanfaatan sumber daya manusia dan sumber-
sumber lainnya.®

Maka dari itu pengertian strategi manajemen adalah seni dan
ilmu penyusunan, penerapan, dan pengevaluasian keputusan-
keputusan lintas fungsional yang dapat memungkinkan suatu
perusahaan dalam mencapai sasarannya.*

Sedangkan menurut Rhenald Kasali istilah strategic

management sering disebut pula rencana strategis atau rencana

’Rosady Ruslan, Manajemen Public Relations dan Media Komunikasi (Jakarta: PT Raja
Grafindo Persada: 2001) Hal: 109

® Rosady Ruslan, Manajemen Public Relations dan Media Komunikasi............... Hal: 1

* http://id.wikipedia.org/wiki/manajemen-strategis, di akses 8 oktober 2009
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jangka panjang perusahaan. Dalam suatu rencana strategis
perusahaan menetapkan garis-garis besar tindakan strategis yang
akan diambil dalam kurun waktu tertentu ke depan. Waktu yang
akan dicakup bervariasi.”

Maka dari itu strategi manajemen memegang peranan yang
sangat penting bagi perusahaan dalam menghadapi persaingan-
persaingan di dunia bisnis, sehingga dengan meningkatnya
persaingan, terjadi pula suatu perubahan pada perilaku konsumen
khususnya dalam penelitian ini adalah perusahaan, karena
banyaknya pilihan. di dalam situasi lingkungan yang penuh
dinamika ini, maka strategi manajemen harus bisa menciptakan
perusahaan dalam hal yang dapat memberikan pelayanan jasa yang
memuskan kepada perusahaan. Selanjutnya dalam saat yang
bersamaan dapat pula bersaing secara efektif dalam konteks lokal,
regional, bahkan dalam konteks global. Dengan kata lain marketing
public relations dituntut untuk mengembangkan strategi terhadap
kecenderungan-kecenderungan  baru guna mencapai dan
mempertahankan posisi persaingan.®

Strategi manajemen merupakan aktifitas manajemen tertinggi
yang biasannya disusun oleh manajer marketing dan dilaksanakan
olen seorang marketing public relations. Strategi manajemen

memberikan arahan menyeluruh untuk perusahaan yang bergerak

® Rhenald Kasali, Manajemen Public Relations...................ccceveeveieernn. Hal: 34
® Setiawan Hari Purnomo, Manajemen Strategi (Jakarta, Fakultas Ekonomi Universitas
Indonesia: 1996) Hal: 6
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di bidang jasa maupun produk dan terkait erat dengan bidang
perilaku organisasi yaitu orang-orang yang ada dalam perusahaan.
Khususnya dalam penelitian ini adalah marketing public relations.

Selanjutnya  keberhasilan ~ suatu  perusahaan  ketika
menghadapi tekanan dari luar maupun dari dalam perusahaan
sendiri, maka peran strategi manajemen sangat penting karena
ketika perusahaan tidak dapat menghadapi tekanan-tekanan dari
luar maupun dalam perusahaan, hal itu akan menyebabkan
kemunduran dari suatu perusahaan.

Seorang marketing public relations harus memiliki suatu
keahlian dan ketrampilan, setidaknya kemampuan menguasai
teknik berkomunikasi, teknik marketing, teknik manajerial dalam

mengkomunikasikan program dan merencanakan strategi.

. Tahapan Strategi Manajemen

Tahapan dan fungsi-fungsi strategi manajemen itu terdiri dari
empat tahapan fungsi yaitu:
1) Menetapkan tujuan (Obyektif)

Menetapkan tujuan (Obyektif) adalah tahapan fungsi
strategi manajemen yang pertama, yaitu tahapan yang hendak
diraih oleh posisi tertentu atau dimensi yang ingin dicapai
sesuai dengan perencanaan (statement of organization

destination), yang telah diperhitungkan dengan baik oleh pihak



2)

3)

4)
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terlibat dalam manajemen suatu organisasi yang bersangkutan
dalam suatu perusahaan.
Strategi yang digunakan dalam perencanaan

Sebuah strategi yang digunakandalam perencanaan. Untuk
mencapai suatu tujuan dalam organisasi dalam perusahaan.
maka dari itu seorang marketing public relations harus
mengacu pada segmentasi, targeting dan positioning atau
komunikasi yang akan dijadikan sasaran. ha ini berhubungan
dengan konsumen yang akan di bidik dan perusahaan yang
akan menjadi sasaran.

Program kerja (Action plan)

Setelah melakukan suatu strategi yang sudah direncanakan
oleh tim manajerial perusahaan, maka suatu strategi yang sudah
dirancang dalam langkah-langkah dan waktu yang sudah
dijadwalkan atau direncanakan semula harus dilaksanakan,
dalam hal ini program kerja berkaitan dengan aksi komunikasi.
Anggaran (Bugdet)

Untuk menjalankan suatu kerja, maka anggaran (budget)
perananya sangat penting. Anggarn berfungsi sebagai
pendukung khusus yang dialokasikan untuk terlaksananya
suatu strategi program kerja manajemen public relations (baik

marketing public relations maupun corporate public relations).
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Anggaran ini sudah dipersiapkan oleh perusahaan yang

merupakan dana dan daya.’

c. Komponen Strategi Manajemen
Strategi manajemen terbentuk mempunyai dua komponen yang
saling terkait, yaitu:
1) Komponen Sasaran
Komponen sasaran adalah merupakan tahap-tahap
kegiatan strategi manajemen. Komponen sasaran ini, umumnya
adalah para stakeholder dan publik yang memiliki kepentingan
yang sama. Sasaran tersebut secara struktural dan formal yang
dipersempit melalui upaya segmentasi yang dilandasi seberapa
jauh sasaran itu menyandang opini bersama (common
opinion), potensi polemik, dan pengaruhnya bagi masa depan
organisasi, lembaga, nama perusahaan dan produk yang
menjadi perhatian sasaran khusus. Maksud dari sasaran khusus
disini adalah yang disebut publik sasaran atau target public.
2) Komponen Sarana
Menurut ~ Adnan Putra bahwa strategi manajemen
berfungsi untuk mengarahkan ketiga kemungkinan yaitu:
menyandang opini bersama (common opinion), potensi

polemik, dan pengaruhnya bagi masa depan organisasi,

" Rosady Ruslan, Manajemen Public Relations dan Media Komunikasi............ Hal: 110
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lembaga, nama perusahaan dan produk kearah posisi atau
dimensi yang menguntungkan. Hal tersebut dilaksanakan

melalui pola dasar ” The 3-C’s Option ” yaitu conservation
(mengukuhkan),  change  (mengubah),  crystallization

(mengkristalisasi).®

d. Model Strategi Manajemen

Strategi manajemen terdiri atas tiga tahapan, antara lain:

1) Tahap Stakeholder

Sebuah perusahaan atau organisasi mempunyai hubungan
dengan publiknya bilamana perilaku organisasi tersebut
mempunyai pengaruh terhadap stakeholdernya atau sebaliknya.
public relations (marketing public relations dan corporate
public relations) harus melakukan survei untuk melakukan
perkembangan lingkungannya, dan membaca perilaku
organisasinya serta menganalisis konsekuensi yang akan
timbul. Komunikasi yang dilakukan secara kontinu dengan

stakeholder ini membantu organisasi untuk tetap stabil.

2) Tahap Publik

Publik terbentuk ketika perusahaan atau organisasi

menyadari adanya problem tertentu. Pendapat ini berdasarkan

112

® Rosady Ruslan, Manajemen Public Relations dan Media Komunikasi......... Hal: 111-
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hasil penelitian Gruning dan Hunt, yang menyimpulkan bahwa
publik muncul sebagai akibat adanya problem dan bukan
sebaliknya. Dengan kata lain publik selalu aksis bilamana ada
problem yang mermpunyai potensi akibat (konsekuensi)
terhadap mereka. Maka publik bukanlah suatu kumpulan masa
umum biasa, mereka sangatlah selektif dan spesifik terhadap
suatu kepentingan tertentu (problem tertentu).
Tahap Isu

Publik yang muncul sebagai konsekuensi dari adanya
problem selalu mengorganisasi dan menciptakan isu. Yang
dimaksud dengan “isu” adalah suatu tema yang dipersoalkan.
Mulanya pokok persoalannya begitu luas dan mempunyai
banyak pokok, kemudian akan terjadi Kkristalisasi sehingga
pokoknya menjadi jelas karena pihak-pihak yang terkait saling
melakukan diskusi. Pulic relations perlu mengantisipasi dan
responsif terhadap isu-isu tersebut. Langkah ini dalam
manajemen dikenal sebagai isu manajemen. Pada tahap ini
media memegang peranan yang sangat penting karena media
akan mengangkat suatu pokok persoalan kepada masyarakat
dan masyarakat akan menanggapinya. Media mempunyai peran
yang sangat besar dalam perluasan isu dan bahkan bisa

membelokkannya sesuai dengan persepsinya.
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2. MARKETING PUBLIC RELATIONS

a. Pengertian Marketing Public Relations

Marketing public relations adalah proses merencanakan,
melaksanakan dan mengevaluasi program yang mendorong
pembelian dan kepuasan pelanggan melalui komunikasi informasi
dan impresi yang kredibel. Seperti halnya iklan, hubungan
masyarakat (public relations) jaga menjadi kiat pemasaran penting.

Menurut Thomas L Haris dalam bukunya “ the marketer’s
guide to public relations” marketing publik relations is the process
of planning and evaluating programs, that identify companies and
their products with the needs concerns of customers.

Maka secara umum marketing publik relations dapat
diartikan sebagai suatu proses perencanaan, pelaksanaan
pengevaluasian  program-program yang dapat merangsang
pembelian dan kepuasan konsumen melalui komunikasi mengenai
informasi yang dapat dipercaya dan melalui kesan-kesan positif
yang ditimbulkan dan berkaitan dengan identitas perusahaan atau
produknya sesuai dengan kebutuhan-kebutuhan, keinginan,
kepentingan bagi para konsumennya. marketing public relations itu
adalah perpaduan pelaksanaan program dan strategi pemasaran,
(marketing strategy implementation) dengan aktifitas program

kerja public relations (work program of public relations).®

° Rosady Ruslan, Manajemen Publik Relations dan Media Komunikasi.............. Hal: 239
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Menurut Rhenald Kasali dalam bukunya manajemen
marketing public relations adalah profesi dari bagian pemasaran,
tanggung jawabnya adalah manajer pemasaran, dan objektive dari
kegiatan marketing public relations adalah mendukung marketing
objective dibidang pemasaran. public relations dan marketing
mempunyai peran yang sama, meskipun kedua bidang ini masuk
dalam area yang berbeda, namun keduanya berbicara tentang pasar
dan lingkungan pemasaran (public), keduanya mengenal

segmentasi pasar, prilaku konsumen,dan persepsi.*°

b. Ruang Lingkup Pekerjaan Marketing public Relations
Adapun ruang lingkup pekerjaan marketing public relations
secara umum adalah sebagai berikut:

1) Memposisikan perusahaan sebagai “ leader” atau “expert”

2) Membangun kepercayaan (confidence and trust) konsumen.

3) Memperkenalkan produk atau jasa yang dimiliki perusahaan.

4) Menghapus, meluncurkan kembali (relaunch) produk-produk
yang sudah dewasa (mature). Atau produk yang sudah
direnovasi kembali.

5) Mengkomunikasikan keuntungan-keuntungan produk lama.

6) Mempromosikan cara-cara pemakaian baru atas produk

maupun jasa yang sudah dikenal.

1% Rhenald Kasasi, Manajemen Public Relations......................... Hal: 14
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7) Melibatkan atau menggerakkan masyarakat terhadap produk
atau jasa perusahaan.

8) Menekan pasar yang lemah atas pesaing.

9) Memperluas jangkauan iklan.

10) Menyebarkan berita sebelum beriklan.

11) Membuat iklan lebih berbunyi yaitu menjadikan iklan marak
dan bahan pembicaraan publik.

12) Memperoleh publisitas atas produk-produk maupun jasa yang
tidak boleh di iklankan.

13) Memperoleh pemberitaan televisi atas produk-produk maupun
jasa yang di iklankan di televisi.

14) Mengetes konsep pemasaran.

15) Mengidentifikasi produk (merek), jasa dengan nama
perusahaan.

16) Mendapatkan dukungan konsumen dengan menjelaskan misi
perusahaan.

17) Mendorong motivasi tenaga-tenaga penjual (sales force).

18) Memperoleh dukungan dari para penyalur (pengecer).**

c. Peranan Marketing Relations

! Rhenald Kasali, Manajemen Public Relation...................... Hal: 13
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Peranan marketing public relations sangat berpengaruh dalam
pencapaian tujuan. Adapun peranan marketing public relations
adalah sebagai berikut:

1) Dilihat dari segi pemasaran, marketing public relations
berperan sebagai salah satu cara dalam pencapaian tujuan
pemasaran dan bertujuan untuk memuaskan konsumennya,

antara lain:

(1) Mengadakan riset pasar, untuk mendapatkan informasi
bisnis yang sesuai dengan kebutuhan dan keinginan

konsumennya.

(2) Menciptakan produk atau jasa sesuai dengan riset pasar.

(3) Menentukan harga produk atau jasa yang rasional dan

kompetitif.

(4) Menentukaan dan memilih target konsumen atau

perusahaan yang menjadi sasaran.

(5) Merencanakan dan melaksanakan kampanye promosi

produk (pre-project selling) yang akan diluncurkan.

(6) Komitmen terhadap pelayanan purna jual dan kepuasan
pelanggan akan terpenuhi.
2) Dilihat dari segi komunikasi, marketing public relations

berperan untuk:
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(1) Menumbuh  kembangkan citra  positif  perusahaan
(corporatae image) terhadap publik eksternal atau
masyarakat luas, demi tercapainya saling pengertian bagi
kedua belah pihak yaitu perusahaan dan khalayak.

(2) Membina hubungan positif antar karyawan (employye
relations) dan dengan pimpinan atau sebaliknya, sehingga
akan tumbuh corporate culture (budaya perusahaan)
motivasi kerja serta profesionalisme tinggi, serta memiliki
sense of belongin (loyalitas) terhadap perusahaan dengan
baik."

3) Peranan marketing public relations dalam upaya mencapai
tujuan utama organisasi atau perusahaan dalam berkompetisi,
secara garis besar yaitu sebagai berikut:

(1) Menumbuh kembangkan kesadaran konsumen terhadap
produk yang tengah diluncurkan.

(2) Membangun kepercayaan konsumen terhadap citra
perusahaan atau manfaat (benefit) atas produk yang
digunakan dan ditawarkan atau digunakan.

(3) Mendorong antusiasme (sales force) melalui suatu artikel
sponsor (advetorial) tentang kegunakan dan manfaat suatu

produk.

245

12 Rosady Ruslan, Manajemen Public Relations dan Media Komunikasi............ Hal: 244-
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(4) Menekan biaya promosi iklan komersial, baik di media
elektronik maupun media cetak dan sebagainya demi
tercapainya efisien biaya.

(5) Komitmen untuk meningkatkan pelayanan kepada
konsumen, termasuk upaya untuk mengatasi keluhan-
keluhan (complaint handling) dan lain sebagainya demi
tercapainya kepuasan pihak pelanggan.

(6) Membantu mengkampanyekan peluncuran produk-produk
baru dan sekaligus merencanakan perubahan posisi produk
yang lama.

(7) Mengkomunikasikan terus menerus melalui media public
relations (house public relations journal) tentang aktivitas
dan program kerja yang berkaitan kepedulian sosial dan
lingkungan hidup, agar tercapai publikasi yang positif
dimata masyarakat atau publik.

(8) Membina dan mempertahankan citra  perusahaan atau
produk barang dan jasa, baik segi kuantitas maupun kualitas
pelayanan yang diberikan kepada konsumennya.

(9) Berupaya secara proaktif dalam menghadapi suatu kejadian
negatif yang mungkin akan muncul dimasa mendatang,
misalnya terjadi krisis kepercayaaan, menurunnya citra

perusahaan hingga resiko terjadinya Kkrisis manajemen,
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krisis moneter, krisis multidimensional dan lain

sebagainya.®™

d. Kegiatan Marketing Public Relations
Ada tujuh tolak ukur kegiatan marketing public relations
menurut Philip Kotler dan Kevin Lane Keller, yaitu:
1) Publikasi (publications)

Publikasi yaitu perusahaan mempercayakan perluasan
produk berdasarkan dari publikasi materi untuk mempengaruhi
dan menarik pembeli atau konsumen yang dituju. Yang
termasuk didalamnya membuat laporan tahunan, brosur, artikel,
Koran perusahaan, majalah dan materi audio visual.

2) ldentity Media

Identity Media yaitu perusahaan perlu membuat identitas
yang bisa dikenal oleh masyarakat dengan mudah. Misalnya:
logo perusahaan, alat-alat tulis, brosur, tanda, formulir
perusahaan, kartu nama, bangunan, seragam dan peraturan
pakaian.

3) Events
Events yaitu perusahaan bisa menarik perhatian mengenai

prodak baru ataupun kegiatan perusahaan dengan cara

3 Rosady Ruslan, Manajemen Public Relations dan Media Komunikasi............. Hal:
248-249
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mengadakan acara khusus seperti wawancara, Sseminar,
pameran, kompetisi, konteks dan ulang tahun dari barang itu
supaya dapat menjangkau dari masyarakat luas.

News (berita)

Salah satu tugas utama marketing public relations adalah
untuk membuat media tertarik memuat berita dan hadir dalam
konferensi press.

Pidato (speeches)

Semakin tinggi kebutuhan perusahaan untuk dapat
menjawab setiap keperluan masyarakat dengan menjawab
pertanyaan dari media atau memeberikan pengarahan diasosiasi
penjualan dan di meeting yang bertujuan untuk membicarakan
soal penjualan prodak maupun jasa, dan dapat membangun
citra perusahaan.

Public Service Activities (berperan sebagai aktivitas sosial)

Public Service Activities (berperan sebagai aktivitas
sosial) yaitu perusahaan bisa membangun citra yang positif
dengan cara menyumbang uang atau waktu dalam kegiatan
sosial dan dalam hal-hal yang positif.

Pensponsoran (sponsorship)
Pensponsoran  (sponsorship) vyaitu perusahaan bisa

memasarkan barang maupun jasa mereka dengan menseponsori
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acara olah raga atau acara kebudayaan yang bermanfaat bagi

kelangsungan perusahaannya.'*

3. PROMOSI

a. Pengertian Promosi

Promosi sering juga disebut dengan promo yang mana kata-
kata ini sudah tidak asing lagi di kehidupan sehari-hari khususnya
di dunia pemasaran.

Promosi adalah suatu usaha pemasaran dalam
menginformasikan dan mempengaruhi orang dan pihak
lainsehingga tertarik untuk melakukan transaksi atau pertukaran

barang atau jasa yang dipasarkan. *°

Tujuan Promosi

Tujuan promosi didasarkan pada tujuan pemasaran bagi
produk bersangkutan. Tujuan khusus yang disusun untuk promosi
itu bervariasi sesuai dengan jenis pasar, sasaran, dan bagi para
konsumen.*®

Adapun tujuan promosi yaitu:

¥ http://jurnal-sdm.blogspot.com/2009/08/konsep-marketing-public-relations-mpr.html,
di akses 16 oktober 2009

1> http://organisasi.org/definisi-pengertian-promosi-fungsi-tujuan-bauran-promosi-
promotional-mix-produk, di akses 16 oktober 2009

16 Philip Kotler, Marketing Jilid 2 (Jakarta: Erlangga, 1993) Hal: 376


http://organisasi.org/definisi-pengertian-promosi-fungsi-tujuan-bauran-promosi-promotional-mix-produk
http://organisasi.org/definisi-pengertian-promosi-fungsi-tujuan-bauran-promosi-promotional-mix-produk
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1) Menyebarkan informasi produk atau kepada konsumen,
khalayak dan target pasar potensial.

2) Untuk mendapatkan kenaikan penjualan dan profit.

3) Untuk mendapat pelanggan baru dan menjaga kesetiaan
pelanggan.

4) Untuk menjaga kesetabilan penjualan ketika terjadi lesu atau
sepinya pasar.

5) Membedakan serta mengunggulkan produk atau jasa dibanding
produk atau jasa yang dimiliki pesaing

6) Membentuk citra produk di mata konsumen sesuai dengan yang

di inginkan perusahaan.®’

4. JASA SIARAN

a. Pengertian Jasa Siaran
Menurut Philip Kotler jasa diartikan setiap tindakan atau
kegiatan yang dapat ditawarkan kepada pihak lain yang pada
dasarnya tidak berwujud dan tidak mengakibatkan kepemilikan
apapun.®®
Siaran berasal dari kata siar yang berarti menyebarluaskan
informasi melalui pemancar. Kata siar yang berakhiran an

membentuk kata benda mengenai apa yang disiarkan. Siaran dapat

" http://organisasi.org/definisi-pengertian-promosi-fungsi-tujuan-bauran-promosi-
promotional-mix-produk di akses 16 oktober 2009
18 Fandy Ciptono, Pemasaran Jasa (Malang : Anggota IKAPI Jatim, 2004) Hal:16


http://organisasi.org/definisi-pengertian-promosi-fungsi-tujuan-bauran-promosi-promotional-mix-produk
http://organisasi.org/definisi-pengertian-promosi-fungsi-tujuan-bauran-promosi-promotional-mix-produk
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berupa siaran audio, dan audio visual.'®

Khususnya dalam
penelitian ini adalah audio yaitu radio.

Menurut peneliti siaran adalah pesan atau rangkaian pesan
yang disampaikan oleh seorang penyiar (announcer) yang biasanya
melalui media elektronik, khususnya dalam penelitian ini adalah
radio.

Di dalam penelitian ini jasa siaran adalah sebuah kegiatan
yang dapat ditawarkan oleh pihak lain (Marketing Public
Relations), yang berkaitan dengan promosi dan produksi yang

diinformasikan melalui media elektronik, berupa pesan atau

promosi produk maupun jasa perusahaan kepada khalayak.

B. KAJIAN TEORITIK

Ada dua teori yang digunakan dalam penelitian ini, karena

dengan menggunakan teori peneliti bisa menjadikana suatu patokan,

pijakan dan untuk memberikan gambaran atau batasan tentang teori yang

akan dipakai sebagai landasan penelitian.atau kerangka teori berfikir

sehingga mampu menelaah dan memahami objek kajian dalam penelitian.

Adapun teori-teori yang digunakan adalah sebagai berikut :

¥Wahyudi JB, Dasar — dasar Jurnalistik Radio dan Televisi (Jakarta : PT Pustaka Utama

,1996) Hal : 8
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a. Teori Bauran Pemasaran Jasa
Dalam bukunya Ratih Huriyati, yang berjudul bauran pemasaran dan

loyalitas konsumen. Zeitham dan Bitner mengatakan bauran jasa
adalah elemen-elemen organisasi perusahaan yang dapat dikontrol oleh
perusahaan dalam melakukan komunikasi dengan konsumen dan akan
dipakai untuk memuaskan konsumen.
Bauran suatu pemasaran jasa, menurut Zeitham dan Bitner
terdiri dari 7 elemen P, antara lain:
1) Product
Produk jasa merupakan suatu kinerja penampilan yang tidak
berwujud dan cepat hilang, lebih dapat dirasakan dari pada
dimiliki, serta konsumen lebih dapat berpartisipasi aktif dalam
proses mengkonsumsi jasa tersebut.
2) Price
Price merupakan penentuan harga merupakan titik kritis dalam
bauran pemasaran jasa karena harga menentukan pendapatan dari
suatu usaha atau bisnis.
Dalam menetapkan harga menurut Zeithalm harus
memperhatikan hal- hal sebagai berikut:
(1) Harus memperhatikan faktor pemilihan tujuan, penetapan
harga, tingkat permintaan, prakiraan biaya, menganalisis harga
yang telah ditetapkan oleh pesaing, pemilihan metode

penetapan harga, serta menentukan harga akhir.
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(2) Perusahaan tidak harus mencari profit maksimum, tetapi dapat
disiasati dengan penerimaan barang sekarang,
memaksimumkan penguasaan pasar.

(3) Memahami respon permintaan terhadap perubahan harga.

(4) Mempertimbangkan berbagai jenis biaya

(5) Melihat harga-harga pesaing sebagai referensi

(6) Variasi penetapan harga

(7) Menyesuaikan harga psikologis, diskon, promosi serta harga
bauran produk.

Place

Place diartikan sebagai tempat pelayanan jasa. Lokasi
berhubungan dengan keputusan yang dibuat oleh perusahaan
dimana operasi dan staffnya ditempatkan.

Promotions

Promosi merupakan salah satu faktor keberhasilan suatu
program pemasaran.

People

People adalah orang atau semua pelaku yang memainkan
peranan dalam penyajian jasa sehingga dapat mempengaruhi
persepsi konsumen atau perusahaan.

Physical evidence

Menurut Zeitham dan Bitner sarana fisik ini merupakan suatu

hal yang sangat nyata turut mempengaruhi keputusan konsumen
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untuk membeli dan menggunakan produk maupun jasa yang
ditawarkan. Unsur-unsur yang termasuk sarana fisik antara lain:
lingkungan fisik meliputi bangunan fisik, peralatan, perlengkapan,
logo, warna dan bentuk jasa maupun barang-barang lainnya yang
disatukan dengan servise yang diberikan.
Process

Proses adalah semua prosedur aktual, mekanisme, dan aliran
aktifitas yang digunakan untuk menyampaikan jasa. Elemen proses
ini mempunyai arti suatu upaya perusahaan dala menjalankan dan
melakanakan aktifitasnya untuk memenuhi kebutuhan dan
keinginan konsumen. Untuk perusahaan jasa kerjasama antara
pemasaran jasa operasional sangat penting dalam proses elemen
ini, terutama dalam melayani segala kebutuhan dan keinginan
konsumen. %

Ketika konsumen atau perusahaan tidak akan membeli manfaat

dan nilai dari sesutu yang ditawarkan jika sesuatu ditawarkan tersebut

tidak menunjukkan produk yang (product) yang ditawarkan. Produk

dalam penelitian ini adalah produk jasa siaran yang ditawarkan oleh

marketing public relations radio Suara Mitra dalam pada perusahaan

yang menjadi target sasaran promo.

Selanjutnya setelah perusahaan mengetahui produk yang

ditawarkan maka, keputusan penentuan harga (price) juga sangat

20 Ratih Huriyati, Bauran Pemasaran dan Loyalitas Konsumen (Bandung: CV Alfabeta,

2008) Hal: 48-65



34

signifikan di dalam menentukan nilai atau manfaat yang dapat
diberikan pada konsumen dan harga sangat memerankan penting
dalam gambaran kualitas jasa yang ditawarkan. Dalam bidang jasa
siaran, setidaknya tempat yang strategis akan memudahkan para
konsumen untuk mengaksesnya. Tetapi penting tidaknya lokasi
tergantung pada jenis jasa yang ditawarkan. Lokasi atau tempat dalam
penelitian ini adalah radio Suara Mitra. Betapapun berkualitasnya
suatu produk maupun jasa bila konsumen belum pernah mendengarnya
dan tidak yakin bahwa jasa itu akan berguna bagi mereka, maka
mereka tidak akan pernah membelinya. Maka dari itu marketing public
relations harus cekatan dalam mempromosikan jasa siaran radio Suara
Mitra.

Didalam mempromosikan jasa siaran tidak menutup
kemungkinan adanya sebuah proses yang terjadi didalamnya, sehingga
bisa terbentuk kerjasama antara radio Suara Mitra dengan perusahaaan
yang mengiklankan produk maupun jasa melalui radio Suara Mitra.
Dan didalam kerjasama tersebut terdapat sejumlah orang — orang yang
terlibat yaitu pihak perusahaan dan marketing public relations radio

Suara Mitra

b. Teori Komunikasi Model “AIDDA”
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Teori komunikasi model “AIDDA” berasumsi bahwa efek
komunikasi atau pesan yang disampaikan oleh komunikator kepada
publik tidak begitu saja diterima, tetapi melalui tahapan-tahapan:

1) Attention (perhatian)

2) Interest (minat)

3) Desire (hasrat atau keinginan)

4) Decision (keputusan)

5) Action (kegiatan atau tindakan).*

Proses tahapan komunikasi ini mengandung maksud bahwa
hendaknya komunikasi ini dimulai dari cara membangkitkan perhatian
(attention), untuk itu komunikator harus menimbulkan daya tarik,
mampu menyusun, merancang pesan yang baik sebelum pesan itu
dipresentasikan dan dikounikasikan kepada publik.

Seorang komunikator harus mempunyai kemampuan untuk
melakukan perubahan sikap, jika pihak komunikan merasa bahwa
komunikator ikut serta dengannya, sehingga komunikan taat pada
pesan yang disampaikan komunikator.

Membangkitkan sebuah perhatian adalah awal keberhasilan
sebuah komunikasi. Apabila perhatian sudah terbentuk maka
komunikator secara persuasif harus bisa menumbuhkan sebuah minat
(interest). Minat adalah kelanjutan dari perhatian dan bisa

menimbulkan suatu hasrat (desire) untuk melakukan kegiatan yang

2! Skripsi, Uci Ana R : 2009 Hal: 30
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dilakukan komunikator. Kalau komunikan berupa hasrat saja, maka
komunikator harus mempengaruhi sehingga timbul suatu keputusan
(decision) dari komunikan, yakni keputusan untuk melakukan kegiatan

(action) yang diharapkan komunikator.

C. PENELITIAN YANG RELEVAN YANG TERDAHULU

Hasil- hasil penelitian yang pernah diperoleh dan dilakukan oleh
peneliti terdahulu digunakan sebagai bahan kajian dan masukan bagi
peneliti, sehingga peneliti bisa menjadikan penelitian yang terdahulu

sebagai tolak ukur atas hasil yang telah dicapai.

Hasil penelitian yang terdahulu pernah dilakukan oleh saudari Leni
Anggraeni, mahasiswi program studi Diploma 3 pariwisata FISIP
Universitas Airlangga Surabaya 2001 dengan judul ”Strategi promosi
koperasi INTAKO dalam meningkatkan volume penjualan”. Hasil dari
penelitian yang dilakukan saudari Leni Anggraeni tersebut bahwa strategi
promosi yang dilakukan oleh koperasi INTAKO dalam meningkatkan
promosi penjualan yaitu dengan promosi secara langsung maupun promosi
yang tidak langsung yang cara penyampainnya melalui sarana media masa
baik cetak maupun elektronik. selanjutnya di dalam penelitian saudari Leni
Anggraeni strategi promosi yang paling efektif dalam meningkatkan

penjualan adalah dengan cara mengadakan pameran.



37

Penelitian terdahulu juga pernah dilakukan oleh saudari Nur Aini,
mahasiswi program studi Strata 1 ilmu komunikasi Fakultas Dakwah
Institut Agama Islam Negeri Sunan Ampel Surabaya 2007 dengan judul
”Strategi customer service PT. Pos Indonesia Surabaya selatan dalam
meningkatkan pelayanan publik”. Hasil dari penelitian yang dilakukan
oleh saudari Nur Aini tersebeut bahwa strategi yang digunakan oleh PT.
Pos dalam dalam meningkatkan pelayanan publik dengan cara
menigkatkan SDM karyawan, informasi teknologi (IT) atau teknologi
komputerisasi, bekerjasama dengan pihak luar PT. Pos dan meningkatkan

pelayanan.

Selanjutnya penelitian yang terdahulu pernah dilakukan oleh
saudara Ahmad Fadholi, mahasiswa program studi Strata 1 ilmu
komunikasi Fakultas Dakwah Institut Agama Islam Negeri Sunan Ampel
Surabaya 2009 dengan judul ’’Strategi public relations hotel SONNY
Surabaya dalam menarik minat konsumen (studi deskriptif kualitatif
humas hotel SONNY Surabaya) ”. Hasil dari penelitian yang dilakukan
saudara Ahmad Fadholi tersebut bahwa strategi yang dilakukan public
relations hotel SONNY dalam menarik minat konsumen yaitu dengan cara
melakukan analisis SWOT sehinnga hotel mengetahui kelemahan dan
kelebihan pesaing, melakukan pelayanan untuk memuaskan konsumen
dengan cara meningkatkan SDM karyawan dan berusaha mengetahui
permintaan konsumen, meningkatkan promosi dengan cara menjalin

kerjasama dengan kampus - kampus terdekat, bekerjasama dengan sopir -
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sopir taksi untuk menarik konsumen dan bekerjasama dengan media masa

dan media dan majalah bisnis.

Selain itu penelitian terdahulu juga pernah dilakukan oleh saudari
Octavienny Fadlila Fadli, mahasiswa program studi Strata 1 ilmu
komunikasi Fakultas Dakwah Institut Agama Islam Negeri Sunan Ampel
Surabaya 2009 dengan judul ”Marketing approach dalam mempromosikan
produk yellow pages kepada pelanggan (studi di PT. Infomedia Nusantara,
kantor perwakilan Surabaya)”. Hasil dari penelitian yang dilakukan
saudari Oktavienny Fadila Fadli tersebut bahwa marketing approach
dalam mempromosikan produk yellow pages kepada pelanggan dengan
cara meggunakan komunikasi pemasaran, memberikan penjelasan melalui
benefit dari produk yellow pages apabila terjadi kesalah pahaman dengan
pelanggan, mengarahkan pelanggan agar memberi jawaban yang objektif,
meningkatkan kepuasan pelanggan, membuktikan lebih dalam lagi tentang
keunggulan yellow pages kepada pelanggan, meminta maaf apabila sampai

terjadi sesuatu yang kurang menyenangkan bagi pelanggan.
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BAB I11

METODE PENELITIAN

1. Pendekatan dan Jenis Penelitian

Penelitian ini merupakan penelitian deskriptif kualitatif dengan
menggunakan pendekatan fenomenologis dan peneliti menggunakan jenis
penelitian kualitatif, karena jenis kualitatif sebagai prosedur penelitian
yang menghasilkan data deskriptif berupa kata-kata tertulis maupun lisan
dari orang-orang dan pelaku yang diamati untuk diarahkan pada latar dan
individu secara holistic.” Penelitian ini merupakan penelitian deskriptif
kualitatif yang bertujuan untuk mendapatkan pemahaman yang sifatnya
umum terhadap kenyataan sosial dari perspektif partisipan. Pemahaman
tersebut tidak ditentukan dahulu, namun diperoleh setelah melakukan
analisis terhadap kenyataan sosial yang menjadi fokus penelitian, dan
kemudian ditarik suatu kesimpulan berupa pemahaman umum tentang
kenyataan — kenyataan tersebut.

Sedangkan pendekatan yang digunakan adalah pendekatan
rasionalistik.? Peneliti ingin mengkaji lebih dalam karena rasionalistik
merupakan kajian mementingkan rasio, jadi dalam rasio terdapat ide — ide
ilmu pengetahuan, dan pendapat. Rasionalistik mengutamakan pemikiran

dan keluasan yaitu dengan cara menerapkan metodologi ilmiah dalam

! Lexy J. Moleong, Metodologi Penelitian Kualitatif (Bandung: PT.Remaja Rosdakarya
2002) Hal: 3

2 Juhaya S. Praja, Aliran — Aliran Filsafat dan Etika (Jakarta : Raja Grafindo Persada,
1997) Hal: 38
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memilih fakta yang bersifat subyektif. Dengan menggunakan metode ini,
peneliti berusaha untuk mengumpulkan informasi atau data sebanyak-
banyanya yang diperoleh dari subyek penelitian yaitu mengenai strategi

manajemen marketing public relations dalam mempromosikan jasa siaran.

. Subyek Penelitian

Lokasi penelitian dalam skripsi ini adalah di Radio Suara Mitra
tepatnya di KOMPLEKS MAPOLDA JATIM JI. A. Yani 116 Surabaya.
Yaitu suatu media masa yang juga menyajikan sebuah bidang jasa.

Subyek dalam penelitian ini adalah orang-orang yang terlibat dalam
bidang marketing, khususnya dalam penelitian ini adalah marketing public
relations radio Suara Mitra. Sengaja peneliti memilih radio Suara Mitra
karena berawal dari rasa penasaran tentang srategi-strategi yang digunakan
marketing public relations dalam mempromosikan jasa siaran kepada

perusahaan-perusahaan.

. Jenis dan Sumber Data

Dalam penelitian ini jenis data penelitiannya terdiri dari dua hal,
yaitu:
a. Data Primer
Data primer yaitu : sumber data utama yang diperoleh peneliti dari
subyek penelitian, berupa hasil wawancara dari informan dan sumber

data primer ini adalah orang yang memegang kunci utama sumber data
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dalam penelitian ini, karena informan adalah orang-orang yang benar

tahu dan terlibat dalam kegiatan marketing public relations yang ada di

perusahaan tersebut.’

Dalam penelitian ini sumber data primer adalah orang-orang yang

terlibat dalam bidang marketing public relations, khususnya dalam

penelitian ini adalah marketing public relations radio Suara Mitra.

maka dari itu sumber data primer dalam penelitian ini yaitu:

relations

Tabel 3.1
NO | NAMA JABATAN MASA BEKERJA
1 | Arif Pribadi Marketing Manajer 2008 — Sekarang
Onair manajer dan
Margaretta Agung
2 Marketing public 2009 — Sekarang
Kurniawan

3 | M. Noor Giantoro

Marketing public

relations

2004 — Sekarang

4 | Rofika Nur

Marketing public

relations dan penyiar

2004 - Sekarang

Peneliti memilih informan di atas, karena memiliki alasan sebagai

berikut:

® Rosady Ruslan, Metode Penelitian Public Relations dan Komunikasi (Jakarta: Raja

Grafindo, 2004)
Hal: 29
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Arif Pribadi

Alasan peneliti memilih informan Arif Pribadi karena Mas
Arif adalah seorang marketing manajer. peneliti yakin bahwa Mas
Arif mempunyai kebijakan mengenai bidang marketing, karena apa
yang akan direncanakan, serta dilaksanakan oleh marketing public
relations dalam mempromsikan jasa siaran radio Suara Mitra
melalui kebijakannya. Peneliti juga yakin bahwa Mas Arif
mengetahui sesuatu yang berhubungan tentang marketing. serta
lebih tahu strategi manajemen radio Suara Mitra, serta marketing
public relations di bawah naungan manajer pemasaran.
Margaretta Agung Kurniawan

Alasan peneliti memilih informan Margaretta Agung
Kurniawan karena Pak Agung adalah manajer produksi di bagian
penyiaran, dan dalam penelitian ini sangat berhubungan sekali
antara marketing dan penyiaran, yang mana keduanya berada
dalam satu organisasi. Peneliti juga yakin bahwa Pak Agung bisa
memberikan informasi tentang marketing dan produksi, yang mana
dalam mempromosikan jasa siaran melalui media radio. Disisi lain
Pak Agung ini menjabat sebagai marketing public relations, maka
dari itu peneliti yakin bahwa Pak Agung bisa memberi informasi
tentang marketing public relations, khususnya pada strategi yang
digunakan radio Suara Mitra dalam mempromosikan jasa siaran

pada perusahaan.
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3) M. Noor Giantoro
Alasan peneliti memilih informan M. Noor Giantoro karena
Mas Noor adalah seorang marketing public relations di radio Suara
Mitra, maka dari itu peneliti yalin bahwa Mas Noor bisa
memberikan sebuah informasi mengenai strategi manajemen yang
digunakan oleh marketing public relations dalam mempromosikan
jasa siaran, dan peneliti juga yakin bahwa Mas Noor adalah orang
yang tepat untuk diwawancarai.
4) Rofika Nur
Alasan peneliti memih informan Rofika Nur karena Mbak
Fika adalah seorang yang berperan dalam mempromosikan jasa
siaran yaitu sebagai marketing public relations. Maka dari itu
peneliti yakin bahwa Mbak Fika mengetahui cara-cara yang
digunakan dalam mempromosikan jasa siaran radio Suara Mitra
kepada konsumen khususnya perusahaan serta strategi manajemen
yang digunakan oleh radio Suara Mitra.
b. Data Skunder
Data skunder yaitu: sumber data yang sudah ada atau yang sudah
tersedia melalui publikasi dan informasi yang dimiliki dan dikeluarkan
oleh radio Suara Mitra. Sumber data tambahan yang berfungsi sebagai

pelengkap atau pendukung data primer, yang meliputi:

1) Catatan lapangan adalah catatan yang diperoleh peneliti dari hasil

pengamatan langsung peneliti dan merupakan peran serta dalam
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situasi, proses, dan prilaku, yang berkaitan dengan strategi
manajemen marketing public relations radio suara mitra.

2) Dokumenter adalah bahan tertulis atau benda yang berkaitan
dengan suatu peristiwa atau aktivitas tertentu.* Data ini diperoleh
melalui berbagai macam sumber, seperti internet, company profil
radio Suara Mitra, dan data-data dokumentasi yang dimiliki radio

suara mitra.

4. Tahap-tahap Penelitian
Untuk melakukan sebuah penelitian kualitatif, perlu mengetahui
tahapan-tahapan yang akan dilalui dalam proses penelitian. Untuk itu
peneliti harus menyusun tahap-tahap penelitian yang lebih sistematis agar
dapat diperoleh hasil penelitian yang sistematis pula, tahapan-tahapan
penelitiannya adalah sebagai berikut:
a. Tahap Pra Lapangan
1) Mengajukan judul penelitian pada bulan oktober dan diseminarkan
pada tanggal 11 November 2009
2) Menyusun rancangan penelitian yaitu pada tahap awal peneliti
harus menyusun rancangan penelitian atau yang biasa disebut
proposal penelitian, yang sebelum diajukan dan disetujui oleh
dosen pembimbing penelitian skripsi. Proposal penelitian ini berisi

tentang latar belakang masalah, rumusan masalah, tujuan

* Imam Suprayogo dan Tabrani, Metode Penelitian Sosial Agama, (Bandung: PT.
Remaja Rosdakarya, ) hal. 64
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penelitian, manfaat penelitian, kerangka teoritik, definisi
operasional, metode penelitian, sistematika pembahasan dan jadwal
penelitian.

Mengurus surat perizinan yaitu peneliti mengurus surat izin dari
fakultas, untuk melakukan penelitian dan surat perizinan itu guna
dibawa ke tempat atau lapangan penelitian yang diajukan kepada
general manager. guna dijadikan bukti untuk perizinan penelitian.
Menjajaki dan menilai keadaan lapangan, hal ini perlu dilakukan
peneliti sebelum melakukan peneitian, karena untuk mengetahui
keadaan geografis, demografis maupun sejarah dan kebiasaan-
kebiasaan karyawan radio Suara Mitra, khususnya marketing
public relations. Ketika keadaan lapangan mendukung, maka akan
membantu dan mempermudah seorang peneliti.

Memilih dan memanfaatkan informan yaitu memilih orang-orang
yang menjadi fokus informan, khususnya dalam penelitian ini
adalah orang-orang yang terlibat dalam bidang marketing,
khususnya para marketing public relations radio Suara Mitra.
Menyiapkan perlengkapan penelitian, seperti: alat tulis, kamera,
recorder, dan sebagainya yang dibutuhkan dalam penelitian.
Persoalan etika penelitian, dalam hal ini peneliti harus menjaga
sikap dan etika pada saat terjun dalam penelitian, karena dengan

beretika dan memahamiperaturan yang ada dilapangan, maka akan
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semakin mempermudah peneliti mendapatkan informasi dan data

dalam lapangan.

b. Tahap Pekerjaan Lapangan

1)

2)

Tahap pengumpulan data, dalam tahap ini peneliti memegang
peranan sangat penting karena pada penelitian ini peran aktif dan
juga kemampuan peneliti dalam mengumpulkan data sangat
diperlukan, tahap ini dilakukan dengan cara:, wawancara
mendalam orang-orang yang terlibat dalam bidang kehumasan dan
marketing, khususnya dalam penelitian ini adalah tim marketing
public relations radio Suara Mitra. Kemudian dengan
mengumpulkan data-data dokumentasi baik berupa company profil
radio Suara Mitra, data-data cacatan lapangan dan sebagainya.

Tahap analisis data, dalam tahap ini setelah data terkumpul
semuanya, baik data yang bersifat dokumen, hasil wawancara
maupun data pendukung lainnya, maka peneliti mulai menelaah
satu persatu dengan cara mengklasifikasi dan menganalisa sesuai
dengan rumusan masalah yang ada dalam penelitian. pada tahap

analisis data ini peneliti menggunakan teknik induktif.

c. Tahap Penulisan Laporan

Penulisan laporan merupakan hasil akhir dari sebuah penelitian,

sehingga dalam tahap ini peneliti empunyai pengaruh terhadap hasil

penulisan laporan. Penulisan laran yang sesuai dengan prosedur
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penulisan yang baik akan menghasilkan kualitas yang baik pula

terhadap hasil penelitian.”

5. Teknik Pengumpulan Data

a.

Interview atau Wawancara Mendalam

Suatu proses memperoleh keterangan-keterangan secara
mendalam mengenai suatu kejadian yang berkaitan dengan tema yang
diteliti dan berbentuk tanya jawab dengan bertatap muka langsung
antara peneliti dengan narasumber atau informan bisa juga disebut
bentuk komunikasi verbal semacam percakapan yang bertujuan
memperoleh dan menghasilkan informasi.

Pada penelitian ini seorang peneliti harus memperoleh
keterangan secara mendalam mengenai focus penelitian yaitu tentang
strategi menejemen yang dilakukan marketing public relations radio
Suara Mitra dalam mempromosikan jasa siaran, peneliti
mewawancarai informan yang telah dipilih, dan mewawancari secara
mendalam. Sebelum mewawancarai informan secara mendalam maka
peneliti harus mempersiapkan pertanyaan yang harus diajukan kepada
informan.

Telaah Dokumentasi
Suatu proses melihat dari sumber-sumber data dari dokumen

yang ada dan dapat digunakan untuk memperluas data-data yang telah

> Lexy J. Moleong, Metode Penelitian Kualitatif (Bandung: Rosdakarya, 2002) Hal: 85
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ditemukan. Data bisa berbentuk segala macam bentuk informasi yang
berhubungan dengan dokumentasi bentuk tertulis atau mencari data
yang berupa data tulisan,® company profil, dokumen resmi yang
berhubungan dengan Radio Suara Mitra, dan sebagainya.

Tela’ah dokumentasi merupakan suatu proses melihat sumber-
sumber data dokumen yang ada dalam perusahaan, karena dapat
digunakan sebagai pendukung dan pelengkap data - data yang telah

ditemukan.

6. Teknik Analisis Data

Analisis data adalah proses mengorganisasikan dan mengurutkan
data kedalam suatu pola, kategori satuan uraian dasar yang diperoleh dari
hasil wawancara, cacatan lapangan, dokumentasi, dan data-data lainnya.

Dalam penelitian ini adalah penelitian deskriptif kualitatif, maka
dari itu peneliti menggunakan metode berfikir induktif yaitu penjelasan
dari yang umum sampai ke penjelasan yang khusus, sehingga pada
akhirnya bisa ditarik sebuah kesimpulan.

Proses data dalam penelitian kualitatif dimulai dengan menelaah
seluruh data yang terkumpul dari berbagai sumber, yaitu dari wawancara,
pengamatan yang sudah ditulis dalam cacatan lapangan, dokumen pribadi,
dokumen resmi, gambar, foto, dan sebagainya, sehingga menghasilkan

analisis secara luas, umum serta terperinci.

® Suharsini Arikunto, Predur Penelitian Suatu Pendekatan Praktek (Jakarta; Rineka
Cipta, 2000) Hal: 136
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Data yang sudah terkumpul selanjutnya di analisa dengan
menyederhanakan data kedalam bentuk yang lebih mudah dibaca dan
dipahami. Selain itu data diterjunkan dan dimanfaatkan agar dapat dipakai
untuk menjawab masalah yang diajukan dalam penelitian. Model yang
digunakan untuk menganalisis data dalam penelitia ini adalah tahapan
model alir sebagaimana yang telah disampaikan oleh Miles dan Huberman
bahwa pengumpulan data, reduksi data dan penyajian data dan verifikasi
data berjalan secara stimultan.” Antara lain:

1) Tahap Reduksi
Tahap reduksi data diartikan sebagai proses pemilahan,
pemusatan, perhatian pada penyederhanaan, pengabstrakan, dan
transformasi data kasaryang muncul dari catatan tertulis yang didapat
dari lapangan penelitian. Pada reduksi data peneliti memfokuskan pada
data lapangan yang telah terkumpul. Data lapangan tersebut harus
dipilah dan dipilih dalam arti untuk menentukan derajat relevansinya
dengan maksud penelitian. Selanjutnya data yang lolos dalam pilihan
tersebut dengan cara mengklarifikasi data atas tema-tema, memadukan
data yang tersebar, menelusuri tema untuk merekomendasikan data
yang kemudian diabstraksikan dalam tulisan.
2) Tahap Penyajian Data
Tahap penyajian data diartikan sebagai sekumpulan informasi

tersusun yang memberi kemungkinan penarikan kesimpulan dan

" Matthew B, Miles dan A. Michael Huberman, Analisis Data Kualitatif, Terj. Tjejep
Rohendy Rohidi (Jakarta : Ul, 1992) hal. 18
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pengambilan tindakan. bentuk penyajian data yang sering digunakan
dalam penelitian kualitatif adalah bentuk teks naratif. Peneliti
menyederhanakan informasi yang kompleks kedalam kesatuan bentuk
yang disederhanakan dan selektif, dalam bentuk naratif, kemudian
dikemaskan secara sederhana pula.
Tahap Penarikan Kesimpulan dan Verifikasi Data

Penarikan kesimpulan merupakan sebagian dari suatu kegiatan
dari konfigurasi yang utuh. dimana kesimpulan-kesimpulan akan
diverifikasikan selama penelitian berlangsung.

Pada tahap ini peneliti selalu melakukan uji kebenaran akan setiap
makna yang muncul dari data-data yang diperoleh.

Jadi dalam teknik ini peneliti berusaha mendapatkan data yang
paling layak dan relevan mengenai strategi manajemen yang dilakukan
marketing public relations radio Suara Mitra dalam mempromosikan
jasa siaran.

Proses analisis model alir tersebut dapat digambarkan sebagai

berikut :

Gambar 3.1

Proses Analisis Data
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A 4
Pengumpulan | »|  Penyajian
Data Data
A
Y A 4 A 4
»| Reduksi data Simpulkan
verifikasi

7. Teknik Keabsahan Data
a. Ketekunan pengamatan

Ketekunan pengamatan berarti mencari secara konsisten
interpretasi dengan berbagai cara dalam kaitan dengan proses analisis
yang konstan atau tentatif. Mencari suatu usaha untuk membatasi
berbagai pengaruh. Mencari apa yang dapat diperhitungkan dan apa
yang tidak dapat.

Dengan upaya tersebut peneliti secar mendalam menekuni
berbagai faktor dan aktifitas yang dijalani oleh para divisi marketing
public relations.

b. Triangulasi

Triangulai adalah teknik pemeriksaan data yang memanfaatkan
sesuatu yang lain, di luar data dari subyek dan lokasi yang diteliti
untuk keperluan pengecekan atau sebagai pembanding terhadap

datayang sudah didapat dari penelitian.
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Tringaulasi dengan sumber berarti membandingkan dan
mengecek balik derajat kepercayaan suatu informasi yang diperoleh

melalui waktu dan alat yng berbeda dalam penelitian kualitatif.®

® Lexy J. moleong, , Metode Penelitian Kualitatif ................. Hal: 327-330
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BAB IV

PENYAJIAN DAN ANALISIS DATA

A. Setting Penelitian

Pada tanggal 21 Oktober 2003, Kapolda Jawa Timur Inspektur Jendral
Drs. Sutanto meresmikan Radio Suara Mitra 91,7 FM. Dan mulai detik
itulah radio Suara Mitra diperkenalkan di udara Kota Surabaya dengan
positioning statement News, Service and Action Radio. Dengan memilih
segmentasi pendengar pada porsi menengah dan atas. Melalui posisi tersebut
dipilihlah produksi siaran yang berkarakter news, 90% program siaran radio
Suara Mitra ber-atmosfir berita yang berada di kawasan kota Surabaya dan
sekitarnya. Setidaknya ada 11 jam siaran khusus program Patroli Kota
sebagai program unggulan. Program inilah yang membedakan spektrum
kupasan siaran radio Suara Mitra 91,7 FM dengan program radio-radio lain
di Surabaya.

Sesuai dengan positioning statement New, Service, and Action
mengedepankan fungsi-fungsi pelayanan publik. Produk siaran tersebut
menjadi andalan radio Suara Mitra, karena radio ini mempunyai hubungan
emosional dengan polisi yang menjadi pasukan terdepan untuk mengawal
kepentingan masyarakat utamanya yang bersentuhan dengan Kamtibmas.

Kelebihan yang paling sentral sebagai kekuatan utama radio Suara

Mitra 91,7 FM adalah pelayanan publik, sebagai wadah untuk memberikan
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informasi kepada semua pihak baik masyarakat maupun instansi-instansi
yang terkait dengan pelayanan publik.

Radio Suara Mitra telah meraih pendengar yang signifikan karena
memiliki power pelayanan dan action sinergi dengan polisi. Kerjasama ini
diperkuat dengan pasokan informasi-informasi criminal, hukum, dan lalu
lintas dari semua jajaran Polres dan Polsek se-Jawa Timur dengan berita-
berita terbaru.

Melalui Radio Suara Mitra masyarakat diberi kesempatan
menyampaikan informasi secara live Broadcast, yang menyangkut isu-isu
sentral terbaru di segmen sosial, politk, hukum, kriminal, dan lalu-lintas.

Dengan konsep manajemen berita tersebut maka radio Suara Mitra91,7
FM merupan satu-satunya radio yang memiliki expos berita dengan jaminan
sumber berita yang paling akurat, penyiarannya tercepat dikupas secara
indepth bahkan dengan format investigation interview.

Radio Suara Mitra berada di wilayah Surabaya selatan yang
memungkinkan memiliki patrun signal yang mampu meladeni masyarakat
kawasan gerbang kertasusila dan sekitarnya. Fenomena tersebut merupakan
momentum bagi lembaga maupun instansi dan pihak-pihak lain untuk
memberikan himbauan, mengkampanyekan, mempromosikan produk atau
jasa yang ditawarkan kepada publik.

Radio Suara Mitra juga mempunyai team event organizer (EO) untuk
menyelenggarakan kegiatan offair (seminar, event-event, promo produk, dan

kegiatan lainnya).
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1. Visi dan Misi

Adapun visi dan misi dari radio Suara Mitra adalah sebagai

berikut:

a. Visi

b.

Menjadikan Radio Suara Mitra sebagai radio swasta yang
mengambil fungsi-fungsi serta prinsip-prinsip radio publik dengan
menjalankan pendekatan universal, independen, diversity, dan
distinctiveness. Secara filosofi program radio Suara Mitra tidak
semata-mata mencari keuntungan, tidak hanya meraih sebanyak-
banyaknya pendengar, tetapi yang ingin diraih agar memberikan

manfaat yang sebesar-besarnya kepada masyarakat.

Misi

Memberikan pelayanan informasi, pendidikan dan hiburan
kepada masyarakat, menciptakan pencerahan (enlightment) akal budi
dan pencerahan kultural. Memberikan hak masyarakat mendapatkan
informasi  (right to know) dan menyediakan ruang apresiasi

masyarakat dalam mengemukakan pendapat (right to express).

2. Lokasi Radio Suara Mitra

Lokasi Radio Suara Mitra tepatnya di KOMPLEKS MAPOLDA

JATIM JI. A. Yani 116 Surabaya. Yaitu suatu media masa yang juga
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menyajikan sebuah bidang jasa siaran dengan positioning statement

News, Service, and Action radio.

Potitioning Station Radio Suara Mitra

Frekuensi

Waktu Penyiaran

Fokus Kupasan

Slogan Siaran

Sapaan ke Pendengar

Sasaran Wilayah

Format Musik

Favorite

Telp/Fax. Pemasaran

Telp. Studio Interaktif

:91,7 FM

: 05.00 WIB - 24.00 WIB

: Kriminal konvensional, lalu lintas, politik

dan fenomena sosial

: News, service and actions

: Sobat

. Gerbang Kertasusila (Gresik, Bangkalan,

Mojokerto, Surabaya, Sidoarjo, Lamongan)

: Easy listening

: Dialog interaktif, breaking News, news

line, sport news

: 031- 8273202

: 031-8289333, 8288270
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4. Program Radio Suara Mitra

a. Daily Program

1)

2)

3)

Mitra Religi (05.00 — 06.00 WIB)

Program pembuka acara yang berisi tentang ceramah agama
dari para pemuka agama (Islam), pembacaan ayat-ayat Al-Qur’an
dengan format rekaman. Progam ini berlangsung selama satu jam
serta dikombinasi dengan program tembang-tembang religi

pilihan.

Mitra Sketsa (06.00 -09.00 WIB)

Morning talk yaitu program yang membeda topik-topik
menaarik sekitar social diversity, crime diversity, dimensi politik,
dan hukum. Program ini menampilkan tokoh-tokoh popular,
visioner, dan piawai dalam mengemukakan pendapat yang
sengaja dihadirkan untuk menumbuhkan opini publik terhadap
fenomena yang berkembang dan menjadi isu sentraldi
masyarakat. Aktivitas siaran tersebut untuk memberi ruang

apresiasi publik selama tiga jam.

Patroli Kota (09.00 — 13. 00 dan 15.00 — 20.00 WIB)

Hunting informasi yang terjadi di wilayah kota, khususnya
se-Gerbang Kertasusila. Program ini disajikan dengan format

report on the spot yang memberikan ruang pada pendengar dan
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melaporkan secara langsung kejadian-kejadian didalam kota
maupun diluar kota pada segmen criminal, hokum, lalu lintas,

politik, budaya, dan sosial.

Rest Program (13.00 — 15.00 WIB)

Program ini menyajikan lagu-lagu pilihan tanpa ditemani
penyiar dan bertujuan untuk memanjakan pendengar selama dua

jam non stop.

Oldies Corner (20.00 — 22.00 WIB)

Bursa lagu, program ini disajikan bagi para pecinta
tembang kenangan, sentuhan lagu-lagunya selalu dipadukan
dengan nuansa kelembutan malam. Program ini berlangsung

selama dua jam.

Sweet memories (22.00 — 24.00 WIB)

Program ini memutarkan lagu-lagu tahun 90-an sebagai
pengantar tidur, dan memberikan informasi serta tipsringan untuk
pendengar Suara Mitra. Selain itu pendengar juga bisa meminta

lagu melalui line send message service (sms) Suara Mitra.

News

Program ini menyajikan informasi-informasi hangat dari

kota, luar kota, nasional, mancanegara, dan berita olah raga.
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(1) News line (08.00 — 21.00 WIB)

Informasi yang disajikan dari berita-berita nasional.

(2) Lintas informasi (08.30 — 21.30 WIB)

Informasi yang disajikan dari ruang lingkup berita

jatim, dan berlangsung setiap menit “30”.

(3) Sport news (08.45 — 21.45 WIB)

Informasi yang disajikan dari berita olahraga ruang
lingkup jatim, nasinal, dan mancanegara. Informasi ini

berlangsung setiap menit “45”.

(4) World news (07.00 dan 22.00 WIB)

Informasi ini disajikan dari berita-berita mancanegara

baik segi politik, ekonomi dan sosial.

8) Jejaring (14.00 — 15.00 WIB)

Program ini berlangsung mulai hari senin-jumat, yang
berlangsung selama satu jam dan menyajikan pertukaran
informasi antara radio Republik Indonesia (RRI) dan radio Suara

Mitra.

b. Weekly Program

1) Mitra Photography (minggu 12.00 — 13.00 WIB)



2)

3)

4)

5)

60

Program yang menyajikan sekilas tentang dunia
photography, dialog dengan pakarnya secara langsung. Acara ini

berlangsung selama satu jam.

Dialog Polisi (senin 09.00 — 10.00 WIB)

Program yang menyajikan dialog dengan pihak kepolisian
secara langsung tentang kondisi keamanan, dan ketertiban di
masyarakat dengan mengajak pendengar berinteraksi langsung

dengan pihak terkait. Acara ini berlangsung selama satu jam.

Mitra Medika (selasa 12.00 — 13.00 WIB)

Program yang menyajikan dialog dengan pakar kesehatan
atau dokter dengan rumah sakit Bhayangkara Surabaya dengan
tema suatu penyakit atau kesehatan yang setiap minggunya
berbeda-beda. Pendengar juga bisa bergabung langsung melalui
telpon atau send message service (sms) Suara Mitra. Acara ini

berlangsung selama satu jam.

Konsultasi Psikologi (rabu 11.00 - 12. 00 WIB)

Program yang menyajikan sekilas tentang psikologi, dan
dialog dengan pakarnya secara langsung. Acara ini berlangsung

selama satu jam.

Pelayanan Publik (rabu 16.00 — 17.00 WIB)
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Pelayanan publik ini merupakan dialog langsung dengan
suatu perusahaan mengenai rangkaian promo produk maupun
jasa perusahaan yang sengaja diundang oleh pihak radio Suara

Mitra. Acara ini berlangsung selama satu jam.

6) Mahasiswa Bicara (rabu 18.00 — 19.00 WIB)

Program yang menyajikan sekilas tentang dunia
perkuliahan dan seputar mahasiswa, dan memberi kebebasan
maahasiswa dalam mengemukakan pendapat. Acara ini

berlangsung selama satu jam

7) Perspektif Islam (jumat 18.00 — 19.00 WIB)

Program yang menyajikan sekilas pandangan tentang
fenomena kehidupan yang disorot dari perspektif Islam. Dialog
langsung dengan pakarnya, dan pendengar bisa bergabung
langsung melalui telpon atau send message service (sms) Suara

Mitra. Acara ini berlangsung selama satu jam.

5. Segmentasi Pendengar Radio Suara Mitra

Data diperoleh dari surei dan penelitian yang telah dihimpun oleh
tim radio Suara Mitra Surabaya terhadap pendengar yang telah
bergabung dan aktif mengikuti perkembangan program dan berita di

radio Suara Mitra Surabaya. Adapun data sebagai berikut:
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a. Jumlah pendengar radio Suara Mitra di Gerbang kertasusila : 600. 000

Audience.

b. Jumlah data pendengar berdasarkan no telpon data base radio Suara

Mitra 10.000 nomer (selular GSM, CDMA, dan PSTN).

Segmentasi ini berdasarkan jenis kelamin, usia, status pekerjaan,

pendidikan, dan ses ribu (Rp) adapun digram prosentasenya adalah

sebagai berikut:

Berdasarkan jenis kelamin

Wanita (female): 43%

Pria (male)  :57

Berdasarkan usia

Usia 20 — 29 tahun

Usia 30 -39 tahun

Usia 40 — 49 tahun

Usia >50 tahun

Diagram 4.1

Sex

Female
43%

Diagram 4.2

: 30%

: 25%

1 40%

: 5%

40-49 Th
40%

Usia

>50 Th
5% 20-29Th

30-39Th
25%
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Diagram 4.3

Berdasarkan pekerjaan

Satus Pekerjeen

Pelajar/Mahasiswa  : 13%

PdgaMSs

. wa TariNdayen
- 390,
Profesi : 32% Y 10Kayaven
2% 13%

Wiraswasta : 20% %

Profesiarel %
Ibu rumah tangga 1 12% 0

Tani/Nelayan/pegawai: 13%

Diagram 4.4

Berdasarkan pendidikan

SLTP :35%
SLTA :45%
D3 1%

S1-S2:13%
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Diagram 4.5
Berdasarkan tingkat konsumsi SES(RBURD)
<150 1 10%
>MA0 <13310
D% 10%

100 - 200 : 30%

200 - 400 : 15%

15%

400 - 750 : 25%

>750 1 20%

6. Struktur Organisasi dan Job Descriptions

Radio Suara Mitra ini dibawah naungan kepolisian yaitu yayasan
Bharata Bakti. Adapun struktur organisasi dan job descriptions adalah

sebagali berikut:

1) Direktur : M. Rohanudin, S.Sos

Bagian ini bertugas memimpin keseluruhan kerja dan
mengambil keputusan akhir dan semua keputusan dari radio Suara

Mitra, serta mengevaluasi kinerja karyawannya.

2) On Air Manajer : Margaretta Agung kurniawan, S.E

Bagian ini bertugas mengawasi Kkinerja karyawan yang
berhubungan dengan penyiaran, dan memimpin serta mengambil

keputusan awal atas suatu permasalahan yang berhubungan dengan
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penyiaran. On Air manajer ini dalam menjalankan tugasnya dibantu

oleh para penyiar radio Suara Mitra.

Marketing Manajer : Arif Pribadi, S.Sos

Bagian ini bertugas mengawasi Kkinerja karyawan yang
berhubungan dengan pemasaran jasa siaran, dan memimpin serta
mengambil keputusan awal atas suatu permasalahan yang
berhubungan dengan pemasaran. Marketing manajer ini dalam
menjalankan tugasnya dibantu oleh para marketing public relations

radio Suara Mitra.

Programer : Nur Rofika, S.Sos

Bagian ini bertugas memimpin keseluruhan isi berita di radio
Suara Mitra, membuat perencanaan, mengusulkan dan melaksanakan
program on air, dalam menjalankan tugasnya progamer ini dalam
mendapatkan berita dibantu oleh para wartawan dan reporter radio

Suara Mitra.

Kabag Administrasi : Lily Deviana, S.E

Bagian ini bertugas mengurusi masalah keuangan, baik dari segi
pemasukan dan pengeluaran, melakukan pengecekan kehadiran
karyawan, serta perhitungan gaji dan jam lembur para karyawan

radio Suara Mitra.
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Penyiar : Margaretta Agung Kurniawan, Arif Pribadi, lan Adrianto,

M. llham, Aris, Rofika Nur, Christa Rahma.

Bagian ini bertugas memandu jalannya siaran pada program-

program yang dimiliki radio Suara Mitra.

Marketing Public Relations : Margaretta Agung Kurniawan, Arif

Pribadi, Rofika Nur, Noor Giantoro, Adi.

Bagian ini bertugas memperkenalkan, mempromosikan jasa
siaran radio Suara Mitra kepada khalayak dan perusahaan-

perusahaan.

Wartawan dan Reporter : Lazio, Wisnu, Yudhi.

Bagian ini bertugas mencari informasi-informasi dilapangan,
kemudian juga bertugas sebagai pemberi informasi kepada para
pendengar radio Suara Mitra dengan cara mengudara secara

langsung.

Teknisi : Yusuf, Budi.

Bagian ini bertugas untuk memperbaiki kerusakan-kerusakan
secara teknis, dan melakukan pengecekan terhadap alat-alat IT pada

radio Suara Mitra.
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7. Jumlah Karyawan

Karyawan yang ada di radio Suara Mitra memiliki jam Kkerja
selama 19 jam yaitu mulai jam 05.00 pagi — 00.00 malam, akan tetapi

hal itu terbagi berdasarkan jabatan dan tugasnya, antara lain:

a. Jam 09.00 WIB - 14.00 WIB (6 jam kerja)

1) Direktur : 1 orang
2) Kabag Administrasi : 1 orang
3) On air Manajer : 1orang
4) marketing Manajer : 1 orang

5) Marketing Public Relaions : 5 orang

b. Jam menyesuaikan program radio (8 jam kerja)

1) Penyiar : 7 orang
2) Wartawan dan reporter : 3 orang
3) Progammer : 1 orang
4) Teknisi : 2 orang

8. Tarif lklan Radio Suara Mitra

Adapun tarif iklan radio Suara Mitra yang ditawarkan kepada

perusahaan-perusahaan, adalah sebagai berikut:



Tabel 4.2
PROMO PRIME TIME REGULAR TIME
(06.00 - 09.00 WIB | (10.00 - 15.00 WIB
dan 16.00 - 19.00 | dan 20.00 - 24.00
WIB) WIB)
Spot 30 " Rp. 125.000 ,- Rp. 100.000 ,-
Spot 60 " Rp. 150.000 ,- Rp. 125.000 ,-
Adlibs Rp. 175.000 ,- Rp. 150.000 ,-
Time Signal Rp. 250.000 ,- Rp. 200.000 ,-
Rp. 3.000.000 ,- Rp. 3.000.000 ,-
Talkshow (Non Bloking Time) (Non Bloking Time)
Insert Rp. 500.000 ,- Rp. 500.000 ,-
(Max.3 menit) (Max.3 menit)
Reportase Rp. 500.000 ,- Rp. 500.000 ,-

(Max.5 menit)

(Max.5 menit)

68
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Keterangan :
Adlibs . Iklan yang dibacakan oleh penyiar (Max.120 kata)
Spot . Iklan dalam bentuk rekaman (Kaset / CD)

Time Signal : Time Signal 60 detik

Catatan :

1) Harga belum termasuk PPn 10%.

2) Harga belum diskon 20 %.

3) Pembatalan Iklan paling lambat 14 hari sebelumnya, keterlambatan

pembatalan akan dikenakan biaya administrasi sebesar 50% total

penayangan.

4) Penerapan pembayaran di muka untuk Klien baru.

5) Daftar harga pada tabel di atas januari tahun 2009, harga sewaktu —

waktu bisa berubah mengikuti pasar.

B. Penyajian Data
Salah satu tahap penting dalam proses penelitian adalah kegiatan
pengumpulan data. Untuk itu peneliti harus benar-benar memahami berbagai
hal yang berkaitan dengan pengumpulan data terutama pendekatan dan jenis

penelitian yang digunakan.
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Selama pengumpulan data di Radio Suara Mitra, Kompleks Mapolda
JATIM Surabaya selama satu bulan pada tanggal 4 Desember 2009 — 4
Januari 2010, peneliti memperoleh data mengenai strategi manajemen
marketing public relations radio Suara Mitra dalam mempromosikan jasa
siaran ke perusahaan-perusahaan, agar perusahaan tertarik dan berminat
bekerjasama dalam bidang penyiaran guna untuk mengiklankan produk
maupun jasa perusahaan.

Maka dari itu pada penyajian data ini, peneliti menyajikan tentang
strategi manajemen marketing public relations radio Suara Mitra dalam
mempromosikan jasa siaran ke perusahaan - perusahaan, karena peneliti
hanya fokus pada strategi manajemen yang digunakan oleh marketing public
relations dalam mempromosikan jasa siaran.

Seperti yang dijelaskan dilatar belakang masalah, maka dari itu strategi
manajemen dalam dunia bisnis adalah hal yang sangat penting, karena
semakin baiknya strategi manajemen yang digunakan oleh marketing public
relations, maka tidak menutup kemungkinan bahwa akan mencapai hasil
yang maksimal. Ketika berbicara strategi manajemen maka hal itu tidak
akan lepas dari yang namanya marketing public relations karena adanya
strategi manajemen yang digunakan dalam mempromosikan jasa siaran pasti
ada yang menjalankan strategi manajemen tersebut. Dan di dalam
menjalankan strategi manajemen maka peran marketing public relations
sangat penting yaitu harus bekerja keras dan ekstra dalam mencari,

merencanakan, membentuk dan menjalankan strategi manajemen agar
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membuat perusahaan tertarik dan berminat menggunakan jasa radio untuk
mempromosikan produk maupun jasanya. Jadi dengan kata lain seorang
marketing public relations harus mampu memformulasikan strategi
manajemen guna untuk mencapai kemenangan dalam persaingan, karena
strategi itu ibarat senjata dalam peperangan di dunia bisnis. Maka dari itu
strategi manajemen marketing public relations dalam mempromosikan
jasa siaran adalah seperti ungkapan berikut:

“Eeeh.....kita menggunakan rencana strategi satu tahun karena kita gak
mau lama-lama, rencana satu tahun itu kan sebelum kita melakukan
strategi kita mengevaluasi yang sudah dilakukan ditahun sebelumnya,
jadi didalam satu tahun itu kita mengevaluasi para marketing public
relations yang ketika menjalankan promosi, mana yang berfungsi,
yang tidak berjalan, dan yang tidak berfungsi itu apa? kemudian nanti
Kita evaluasi kelemahannya dimana? kenapa tidak jalan? baru kita
nanti mencari solusi. Bahkan untuk mempermudah evaluasi tahun
berikutnya.” *

Ungkapan yang serupa juga diungkapkan oleh Mas Noor, selaku
marketing public relation. Adapun ungkapannya adalah sebagi berikut:

“Eeeh...... kita akan mengikuti pasar, jadi pasar itu maunya kemana?
itu kita harus ikutin tapi kita juga menganalisis hasil survei internal,
sehingga kita bisa melihat pasar itu mau di arahkan kemana? jangan
sampek pasar mengarah ke kanan, kita mengarah kekiri, jangan
sampek ketika pasar mengarah ke kiri, kita harus mengarah ke Kiri
juga. Hal itu adalah satu langkah lebih tepat secara efektif dan
maksimal dalam kurun waktu tertentu” ?

Bahkan ungkapan serupa juga diungkapkan oleh Mas Arif, selaku

marketing manajer. Ungkapanya adalah sebagai berikut:

! Hasil wawancara dengan Bapak Margaretta Agung Kurniawan, Onair Manajer dan
Marketing public relations, tanggal 14 desember 2009, jam 13.10 WIB

2 Hasil wawancara dengan Mas Noor Giantoro, Marketing public relations, tanggal 10
desember 2009, jam 13.30 WIB
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“Emmm.....pastinya kita mengambil dari moment, jadi misalnya bulan
desemberini ada hari ibu, radio Suara Mitra harus mencari konsep apa
yang sesuai dengan peristiwa atau januari itu kan tahun baru,
menawarkan program dan kita bikin berita yang isinya
dipersembahkan oleh pihak pemasang iklan.” ®

Selanjutnya ungkapan yang serupa juga diungkapkan oleh Mbak Fika,
selaku marketing public relations dan penyiar di radio Suara Mitra,
ungkapannya adalah sebagai berikut:

“Pastinya dek...... memperbanyak promosi, menevaluasi Kkinerja
karyawan dalam kurun waktu satu tahun yang sudah dilakukan,
mngikuti pasar, melihat moment itu pasti dan itu bisa menjual
misalkan jasa travel diakhir tahun kita kasih program apa? atau berita
yang Kkita siarkan dipersembahkan oleh travel tersebut maksudnya
perusahajin yang kerjasama dengan radio Kita. Ya...salah satunya
begitu.”

Memperbanyak promosi adalah salah satu strategi manajemen yang
efektif dan yang sering digunakan oleh marketing public relations radio
Suara Mitra dalam mempromosikan jasa siaran, seperti ungkapan sebagai
berikut :

” Public relations itu kan.....eeeh.....suatu devisi perusahaan ya! yang
berusaha untuk menjembatani mengenai keingin tahuan masyarakat
tentang perusahaan ya! suatu produknya maupun perusahaan itu
sendiri, sehingga dari pengertian itu maka memang ada cara-cara atau
strategi dari perusahaan untuk mengenalkan program perusahaannya
ke masyarakat. Jadi macam-macam, kalau untuk yang marketing
public relationsnya itu, maka dengan cara menginformasikan terlebih
dahulu jadi sering kita presentasi ke beberapa calon client misalkan
hotel, maupun ke calon client yang lainnya. Jadi kita menggunakan
perkenalan sebagai dasar promosi mengenai keingin tahuan
masyarakat tentang Suara Mitra dan pendengarnya. Langsung Kkita
datang ke perusahaan mempresentasikan eeeh...... program apa yang

® Hasil wawancara dengan Mas Arif Pribadi, Marketing manajer, pada tanggal 4
Desember, jam 10.05 WIB

* Hasil wawancara dengan Mbak Nur Rofika, Marketing public relations, tanggal 5
Desember 2009, jam 09.00 WIB



73

kita miliki? maksudnya radio Suara Mitra. Kemudian juga
eeeh...... radio kita ini seperti apa? Jadi kita sampaikan ke mereka dan
itu sebagai dasar, sangat naif sekali ketika kita baru presentasi mereka
langsung membeli. karena hanya sekedar menyampaikan saja, kita
hanya bertemu, tatap muka, presentasi. Karena kan.....dari situ mereka
akan tahu ada jasa kita yang menguasai berapa orang pendengar? nah!
hanya seedar mereka tahu aja. Itu langkah yang pertama. Kemudian
yang kedua ada dari sebagian mereka artinya orang yang mewakili
perusahaan kita undang ke studio, karena kemungkinan ada kebutuhan
pendengar kita dengan produk yang di informasikan dengan cara
dialog langsung. Itulah strategi yang kita gunakan untuk calon client.
eeeh...... sebenarnya keduanya bisa dilakukan yaitu presentasi via
telpon dan secara langsung, tapi kadang kala kita juga harus mengatur
waktu, ada kondisi tertentu memang mengharuskan kita ketemu client,
apalagi wilayah Surabaya. Kita harus....harus ketemu. Nah! kalau
yang jauh misalkan perusahaan dari Jakarta, karena kita tidak bisa
mengcover secara keseluruan mencapai titik maksimal. Nah!
sementara itu kita menggunakan presentasi lewat telpon. Itu juga bisa
dibalik dan berjalan secara kondisional. Lalu yang ketiga melalui E-
mail, memanfaatkan media internet dalam mengirim company profil,
jadi eeeh.....dari beberapa proposal pasti ada yang memberikan respon
dan tidak memberikan respon, ada yang sekedar ingin tahu, ada yang
melakukan kerjasama juga.” °

Unkapan yang serupa juga diungkapkan oleh Mas Arif, selaku
marketing manajer. Ungkapanya adalah sebagai berikut:

“Eeemm.....bisa dengan cara mengundang perwakilan perusahaan ke
studio, biar tahu seperti apa Suara Mitra ini, supaya tahu pendengar-
pendengarnya kayak apa?. Terus........ via telpon, ketemuan dimana?
terus Kirim surat proposal. Ya...kita ngajak perusahaan kesini, kenalan,
terus tahu seperti apa lingkungan Suara Mitra, tahu pendengarnya
seperti apa? setelah itu bangun pendekatan, kita sharing datang ke
perusahaannya, Vya...mulai menawarkan jasa radio. Pokoknya
orangnya uda datang kesini, itu mempermudah dan strategi yang
efektif.” °

® Hasil wawancara dengan Bapak Margaretta Agung Kurniawan, Onair Manajer dan
Marketing public relations, pada tanggal 14 Desember 2009, jam 13.10 WIB

® Hasil wawancara dengan Mas Arif Pribadi, Marketing manajer, pada tanggal 4
Desember, jam 10.05 WIB
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Selanjutnya ungkapan yang serupa juga diungkapkan oleh Mbak Fika,
selaku marketing public relations dan juga sebagai penyiar. Ungkapanya
adalah sebagai berikut:

“Itu dek....strategi awal promosi adalah dengan presentasi baik lewat
telpon maupun secara langsung kita datang ke perusahaan, tapi
sebelumnya kita mengadakan perjanjian terlebih dahulu, langsung
setelah itu kita mengundang orang yang bersangkutan ke studio untuk
memberikan kesempatan supaya sedikit memberi gambaran tentang
produknya. bukanya kita bermurah hati tapi kadang juga bermaksud
semi yaitu emmmm.....seperti ini loh dek, mereka mengisi program
dialog kita tapi kita juga memberikan mereka kesempatan. Sekarang
itu tidak hanya perusahaan besar yang memiiki marketing public
relations karena cenderung marketing public relations itu kinerjanya
menggunakan konsep public relations seperti: presentasi, negoisasi
dan dengan menggunakan komunikasi yang persuasif dek.....biar
perusahan kecantol maksudte ke radio.” ’

Selanjutnya ketika strategi-strategi manajemen sudah dijalankan maka
paling tidak perusahaan mengetahui tentang radio Suara Mitra, setelah
perusahaan-perusahaan yang menjadi sasaran promosi khususnya presentasi,
maka peranan marketing public relations sangat penting yaitu bagaimana
dalam presentasi tersebut bisa mempengaruhi dan menarik minat sehingga
perusahaan tersebut mau bekerjasama dan mengiklankan produk maupun
jasa perusahaan tersebut di radio Suara Mitra. Maka dari itu presentasi
bertujuan untuk mempengaruhi dengan cara persuasif agar perusahaan
tertarik dengan radio Suara Mitra, seperti ungkapan berikut:

“Yang pasti eeeh........ marketing public relations dalam presentasi

harus menawarkan keunggulan - keunggulan program-program yang

berkaitan dengan masyarakat, sehingga daya tarik pada client atau

perusahaan itu maksimal. eeeh....mempunyai keistimewaan-
keistimewaan radio Suara Mitra di mata perusahaan sehingga

" Hasil wawancara dengan Mbak Nur Rofika, Marketing public relations, tanggal 5
Desember 2009, jam 09.00 WIB
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perusahaan  memiliki  penilaian yang sangat bagus, teros

marengono......... informasi-informasi ke masyarakat mengenal
sehingga client juga tertarik memasang iklan, salah satunya seperti
itu.” ®

Ungkapan serupa juga diungkapkan oleh Mas Arif, selaku marketing
manajer. Ungkapanya adalah sebagai berikut:

“Menawarkan program - program unggulan, terus yang kedua itu
menawarkan program-program misale PLN ini mau dibuatkan program
apa? terus memberikan penawaran vya.....sehingga terjadi win - win
solution dengan kata lain sama-sama enak lah.” °

Bahkan ungkapan yang serupa juga diungkapkan oleh Mbak Fika,
selaku marketing public relations dan juga sebagai penyiar. Ungkapanya
adalah sebagai berikut:

“Berbicara tentang menarik ya ketika dalam presentasi? sekarang gini
aja, orang tertarik pada kita itu biasanya melihat kelebihan-kelebihan
kita, betul gak? seperti kecantikan kita, kebaikan, kepandaian bahkan
dari sisi-sisi yang lain, begitupun perusahaan. Strategi kita agar
perusahaan tertarik itu pastinya dengan cara persusif dek....langsung
kita menawarkan program-program radio, bahkan program yang paling
diminati pendengar seperti: Patroli Kota yaitu hunting informasi yang
terjadi diwilayah kota, disajikan dalam format report on the spot, yang
memberikan ruang pada audience misalkan kayak
emmm...... melaporkan secara langsung kejadian-kejadian dalam kota
(Gerbang Kertasusila) di segmen hukum, kriminal, lalu lintas, politik,
dan fenomena sosial. Program ini padat dek...... dengan report
kemacetan lalu lintas, kecelakaan, kebakaran, banjir, keadaan cuaca,
tindak kejahatan, kriminal perubahan jalur, unjuk rasa dan sejenisnya.
Lah! ini adalah salah satu contoh program unggulan.
owy....menawarkan penempatan iklan dan harga. Yang paling penting
seorang marketing public relations menggunakan komunikasi
persuasif” *°

® Hasil wawancara dengan Mas Noor Giantoro, Marketing public relations, tanggal 10
desember 2009, jam 13.30 WIB

° Hasil wawancara dengan Mas Arif Pribadi, Marketing manajer, pada tanggal 4
Desember, jam 10.05 WIB

19 Hasil wawancara dengan Mbak Nur Rofika, Marketing public relations, tanggal 5
Desember 2009, jam 09.00 WIB
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Selanjutnya ungkapan yang serupa juga diungkapkan Bapak Agung,
selaku on air manajer dan juga sebagai marketing public relations.
Ungkapanya adalah sebagai berikut:

“Sebenarnya kita harus melihat kesempatan ya........ marketing public
relations memanfaatkankan untuk client itu, dibutuhkan peluang
sehingga perusahaan bisa tertarik, dalam mempromosikan jasa juga
bisa, jadi marketing public relations client butuh apa? misalkan
mereka butuh acara yang ada di tempat kita, berusaha untuk menuruti
permintaan client, apalagi pada program-program yang kita miliki.
Kalaupun tidak bisa itu akan disesuaikan, jadi apapun yang mereka
inginkan bisa kita beri, sehingga teman-teman di marketing public
relations itu bisa menuruti, bahkan dengan semacam hal apapun bisa
dilakukan.” **

Setiap perusahaan baik di bidang produk jasa maupun di bidang produk
barang , Pasti memiliki keunggulan dan keistimewaan sehingga nilai tersbut
bisa ditawarkan oleh marketing public relations ke khalayak atau
perusahaan - perusahaan. Seperti Ungkapan berikut:

“Suara Mitra merupakan radio news, meskipun radio yang lain juga

ada, tapi Kita juga mempunyai eeeh...... apa namanya? kelebihan yang

berhubungan dengan keamanan, sistem informasi yang akurat kepada
masyarakat, terus apa namanya? ada ruang dengar untuk oldies

sehingga itu adalah kelebihan yang dimiliki Suara Mitra” *2

Ungkapan serupa juga diungkapkan oleh Mas Arif, selaku marketing
manajer. Ungkapanya adalah sebagai berikut:

“Radio Suara Mitra kan....... radionya polisi, meskipun bukan milik

polisi tapi radio ini di bawah yayasan kepolisian, dan dalam-dalam
program itu selain informasi umum, bagian-bagian dari segmen bahwa

! Hasil wawancara dengan Bapak Margaretta Agung Kurniawan, Onair Manajer dan
Marketing public relations, tanggal 14 desember 2009, jam 13.10 WIB

12 Hasil wawancara dengan Mas Noor Giantoro, Marketing public relations, tanggal 10
desember 2009, jam 13.30 WIB



77

Suara Mitra itu informasi-informasinya akurat, mulai kriminal sampai
yang lain, itulah salah satu keunggulanya.” **

Selanjutnya ungkapan yang serupa juga diungkapkan oleh Mbak Fika,
selaku marketing public relations dan juga sebagai penyiar. ungkapanya
adalah sebagai berikut:

“Kamu juga pasti tahu dek...kalau radio Suara Mitra ini bertempat di
markas POLDA JATIM, jadi radio ini di bawah naungan kepolisian
yang program-programnya gak dimiliki radio lain seperti: informasi
lalu lintas, informasi-informasinya yang akurat. Ya....tidak menutup
kemungkinan kalau salah satu program radio kita juga dimiliki radio
lain. Tapi radio Kita lebih banyak informasi mengenai masyarakat dari
pada informasi percintaan. ltulah salah satu pembeda kita dan
segmentasi pendengarnya juga mungkin berbeda karena pendengar kita
mayoritas adalah orang-orang yang butuh informasi hangat mengenai
pemerintah, kriminal, ya gitu.” **

Strategi dalam dunia bisnis adalah senjata, jadi perlu ada rencana
strategis atau strategi manajemen sebelum mengaplikasikan strategi.

Strategi manajemen atau rencana jangka panjang atau jangka pendek
perusahaan itu memang perlu direncanakan, dibentuk dan dilakukan karena
biar bisa melihat dan menata perusahaan kedepannya, tapi itu juga butuh
dilaksanakan dan diaplikasikan dalam dunia bisnis khususnya dalam
memainkan strategi. Ketika strategi manajemen sudah terbentuk terkadang

bisa diaplikasikan tapi terkadang juga sebaliknya. Seperti ungkapan berikut

ini:

B Hasil wawancara dengan Mas Arif Pribadi, Marketing manajer, pada tanggal 4
Desember, jam 10.05 WIB

 Hasil wawancara dengan Mbak Nur Rofika, Marketing public relations, tanggal 5
Desember 2009, jam 09.00 WIB
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“Nggak semua rencana strategis bisa berjalan lancar, kan...tergantung

kebutuhan client kita, kan...cumin untuk yang realisasi itu pinter -

pinternya marketing public relations dalam mengapikasikan.” *°

Bahkan unkapan yang serupa juga diungkapkan oleh Bapak Agung,
selaku onair manajer dan juga sebagai marketing public relations.
Ungkapanya adalah sebagai berikut:

“Rencana strategis itu mungkin tidak semua bisa diaplikasikan dan

berjalan dengan lancar, tapi itu tidak mungkin tidak bisa dijalankan

sama sekali.” 1

C. Analisis Data

Analisis data merupakan hasil data yang dianalisis oleh peneliti dari
hasil wawancara, observasi dan data - data yang telah disajikan dalam
penelitian. Dalam hal ini peneliti menganalisis bagaimana Strategi
Manajemen Marketing Publik Relations Radio Suara Mitra dalam
mempromosikan jasa siaran. Karena penelitian ini hanya fokus pada strategi,
manajemen, maka dari itu peneliti dapat meyajikan dari temuan-temuan
yang diperoleh dari penyajian data mengenai Strategi manajemen
marketing public relations dalam mempromosikan jasa siaran. Adapun
hasil dari data tersebut dan strategi yang digunakan oleh marketing public

relations dalam mempromosikan jasa siaran adalah sebagai berikut :

1. Membentuk Strategi Jangka Pendek (1 tahunan)

15 Hasil wawancara dengan Mas Arif Pribadi, Marketing manajer, tanggal 4 desember
2009, jam 10.05 WIB

18 Hasil wawancara dengan Bapak Margaretta Agung Kurniawan, Onair Manajer dan
Marketing public relations, tanggal 14 desember 2009, jam 13.10 WIB
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Hasil temuan ini berdasarkan pengakuan dari marketing manajer
dan para marketing public relations bahwa Radio suara mitra
menggunakan strategi jangka pendek yang dilaksanakan dalam kurun
waktu satu tahun, Alasan pihak radio suara mitra menggunakan strategi
jangka pendek satu tahun supaya ada target untuk radio Suara mitra
dalam mencari dan melakukan strategi manajemen, membentuk strategi
jangka pendek tahunan ini juga bertujuan agar pihak radio Suara Mitra
dapat mengevaluasi yang sudah dilakukan ditahun sebelumnya, jadi
didalam satu tahun tersebut, marketing manajer mengevaluasi kinerja
para marketing public relations yang ketika menjalankan strategi
promosi, paling tidak mengetahui strategi mana yang berjalan bahkan
strategi mana yang tidak efektik. Strategi jangka pendek ini juga sebagai
sarana untuk mempermudah kinerja para marketing public relations
dalam mengevaluasi program radio Suara Mitra selanjutnya. Maka dari
itu stategi manajemen yang membentuk strategi jangka pendek satu
tahunan ini sangat penting karena guna menjalankan dan menjadi
patokan untuk satu tahun kedepan yang ditempuh radio Suara Mitra.
Mengikuti pasar

Hal yang selanjutnya dilakukan oleh marketing public relations
dengan cara mengikuti pasar. Mengikuti pasar adalah hal yang
terpenting, karena ketika strategi promosi yang digunakan oleh
marketing public relations tidak sesuai dengan keadaan pasar, seperti

dengan penawaran harga yang diberikan oleh radio Suara mitra maka
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akan mengakibatkan perusahaan memilih radio lain dan menyebabkan
kerugian radio suara mitra sendiri. Mengikuti pasar didasarkan pada
survei internal yang dilakukan oleh radio Suara Mitra dengan cara
mencari tahu tarif jasa siaran dari radio lain. Maka dari itu mengikuti
pasar adalah strategi manajemen yang dilakukan dan dipakai oleh
marketing public relations radio Suara Mitra.
Memanfaatkan Moment

Moment sangat memberikan manfaat yang besar bagi radio Suara
Mitra, karena dengan banyaknya moment yang terjadi pada satu tahun
yang akan datang, hal tersebut akan bisa menjadi peluang bagi para
marketing public relations dalam mempromosikan jasa siaran. Berbicara
tentang moment maka tidak akan lepas dari yang namanya strategi
promosi. karena ketika marketing public relations memanfaatkan
moment maka juga harus mencari strategi untuk mempromosikan jasa
siaran pada saat berikutnya. Sebagai contoh yaitu moment tahun baru,
bahwasanya radio Suara Mitra harus bisa memberikan program
mengenai liburan dan mencari target client misalnya perusahaan jasa
travel. Maka dengan adanya banyak moment tidak menutup
kemungkinan menjadi peluang bagi marketing public relations dalam
menjalankan strategi.
Memperbanyak promosi

Promosi adalah hal yang terpenting dalam dunia pemasaran ,

karena bisa Memperbanyak promosi bertujuan untuk membuat peluang
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bagi para marketing public relations dalam mempromosikan jasa siaran.
Serta promosi merupakan salah satu faktor keberhasilan dalam suatu
program pemasaran.
ketika marketing public relations hanya berdiam diri tanpa mau
mencari peluang dan meningkatkan promosi, maka dari itu tidak
menutup kemungkinan peluang tersebut akan ditempati pihak marketing
public relations dari radio lain. Memperbanyak promosi bisa dilakukan
dengan cara memperbanyak jaringan-jaringan ke perusahaan dan
memperbanyak presentasi ke perusahaan - perusahaan. Memperbanyak
promaosi ini dilakukan oleh marketing public relations dengan cara :
1) Melakukan presentasi ke perusahaan - perusahaan
Dari hasil temuan peneliti, bahwa marketing public relations
radio Suara Mitra dalam mempromosikan jasa siaran ke perusahan-
perusahaan strategi pertama yang dilakukan adalah dengan cara
presentasi karena perkenalan adalah dasar promosi, tapi sebelum
melakukan presentasi terlebih dahulu mencari alamat — alamat
perusahaan di buku yellow pages, setelah menemukan alamat yang
menjadi target sasaran, meloby alamat perusahaan tersebut lewat
telpon yang kemudian dilakukan perjanjian terlebih dahulu ke
perusahaan yang menjadi sasaran untuk promo, sehingga diharapkan
berlanjut ke arah kerjasama dalam bidang jasa siaran. Hasil temuan
ini berdasarkan pengakuan dari marketing manajer dan para

marketing public relations. Mereka beranggapan bahwa presentasi
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itu adalah strategi awal dan perkenalan adalah sebagai dasar promosi.
marketing public relations memperkenalkan tentang profil radio
Suara Mitra, ketika perusahaan belum mengetahui keberadaan,
program - progam yang dimiliki, layanan yang diberikan, dan
konsep - konsep yang ditawarkan oleh radio Suara Mitra, maka dari
itu setiap perusahaan akan ragu dan enggan memasang iklan di radio
yang belum mereka kenal.

Agar perusahaan tertarik memasang iklan di radio Suara Mitra,
maka seorang marketing public relations harus menguasai teknik
presentasi dan komunikasi bahkan ketika presentasi berlangsung
marketing public relations harus menunjukkan kelebihan -
kelebihan, keistimewaan, dan keunggulan - keunggulan yang
dimiliki oleh radio Suara Mitra. Karena kelebihan yang dimiliki
radio Suara Mitra adalah radio news dan radio yang berada di bawah
naungan kepolisian, yang program - programnya tidak dimiliki radio
lain seperti: informasi lalu lintas, dan informasi-informasi yang
dimiliki akurat. Tapi tidak menutup kemungkinan kalau salah satu
program radio Suara Mitra juga dimiliki radio lain.

Hal selanjutnya yang dilakukan saat presentasi adalah
menawarkan program - program, serta menawarkan program-
program unggulan yng banyak diminati pendengar, dan memberikan

penawaran tentang penempatan iklan dan harga.
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Presentasi dilakukan secara personal bukan tim, dan presentasi
bisa dilakukan secara langsung datang keperusahaan, bahkan
perusahaan hanya membutuhkan presentasi lewat telpon. Strategi
presentasi lebih pada upaya untuk memperkenalkan radio Suara
Mitra yang bersifat informatif dan persuasif sehingga bisa
mempengaruhi pada keputusan untuk bernegoisasi dan bekerjasama
dalam bidang jasa siaran, tapi presentasi ini tidak bersifat koersif
(memaksa), dan dalam presentasi ini marketing public relations
melihat kesempatan dan peluang terlebih dahulu.

Mengundang client datang ke studio (radio Suara Mitra)

Menurut ungkapan marketing manajer dan para marketing
public  relations, strategi kedua yang dilakukan dalam
mempromosikan jasa siaran adalah dengan cara mengundang client
datang ke studio untuk berdialog langsung mengenai produk maupun
jasanya yang akan ditawarkan atau dipromosikan ke khalayak.
Dengan datanganya para client ke studio, maka dari situ pihak
perusahaan akan mengetahui secara langsung lingkungan radio Suara
Mitra, para pendengar radio Suara Mitra, karena di dalam acara
tersebut dibuka dialog dan tanya jawab secara langsung mengenai
produk yang ditawarkan dan bagi pendengar yang merasa penasaran,
tertarik dan kemungkinan membeli produk tersebut. Mengundang
client ke studio juga bertujuan untuk mengisi program radio, dan

dalam hal persuasif marketing public relations ke client. Selanjutnya,
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karena banyaknya pesaing, maka yang dilakukan oleh marketing
public relations adalah dengan cara memperbanyak jaringan-jaringan
ke perusahaan, berusaha memberi dan menuruti keinginan-keinginan
client, bahkan memberikan program-program ke client contoh salah
satunya adalah mengundang client datang ke studio.
Mengirim proposal penawaran

Selanjutnya sesuai dengan hasil yang diperolen dalam
penelitian, maka Strategi yang ketiga yang dilakukan marketing
public relations adalah mengirim proposal. Mengirim proposal
dilakukan setelah marketing public relations melakukan presentasi
ke perusahaan-perusahaan yang menjadi sasaran promosi dan setelah
wakil perusahaan diundang dan datang ke studio. Mengirim proposal
penawaran dilakukan dengan cara melalui dan memanfaatkan media
internet (E-mail), tapi tidak menutup kemungkinan dikirim melalui
surat. Proposal penawaran berisi tentang penawaran kerjasama,
program-program iklan, dan harga pemasangan iklan di radio.
Proposal penawaran bertujuan agar pihak client mengetahui
program-progam penempatan iklan dan harga pemasangan iklan.
setelah ketiga strategi itu dilaksanakan maka yang paling terakhir
yang dilakukan adalah negoisasi yang diharapkan terjalinnya
kerjasama antara radio Suara Mitra dengan perusahaan pemasang

iklan.
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Dari keempat strategi manajemen tersebut, maka tidak menutup
kemungkinan semua akan bisa berjalan lancar, tidak bisa berjalan lancar.

Bahkan salah satu dari strategi mnajemen tersebut bisa di aplikasikan.

. Pembahasan

Pada pembahasan ini, peneliti akan membahas satu — persatu temuan
yang didapat dari lapangan penelitian yaitu mengenai strategi manajemen
marketing public relations dalam mempromosikan jasa siaran.
Pembahasan ini dilakukan dengan cara menggabungkan temuan yang
didapat dari lapangan dengan teori yang digunakan sebagai acuan. Adapun
hal — hal yang akan dibahas adalah sebagai berikut :
1. Membentuk Strategi Jangka Pendek (1 tahunan)

Radio Suara Mitra menggunakan strategi jangka pendek yang
dilaksanakan dalam kurun waktu satu tahun supaya ada target untuk
radio Suara Mitra dalam mencari dan melakukan strategi, dalam
membentuk strategi ini dengan melakukan evaluasi yang sudah
dilakukan ditahun sebelumnya dan menentukan harga dalam waktu
kurun yang sudah dalam target. Di dalam satu tahun tersebut, marketing
manajer mengevaluasi kinerja para marketing public relations yang
sudah menjalankan strategi promosi. Peneliti setuju dengan teori yang
dikemukakan oleh Zeitham Bitner tentang teori bauran pemasaran jasa
yang terdiri dari 7 elemen P yaitu product, price, place, promotions,

people, pshycal evidence dan process. Karena membentuk strategi
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jangka pendek (1 tahunan) ini berhubungan dengan price (harga) yang
mana dalam membentuk jangka pendek satu tahun penentuan harga
merupakan titik Kkritis karena dapat menentukan pendapatan dari suatu
usaha atau bisnis. Penentuan harga sangat signifikan didalam
menentukan nilai yang ditawarkan dan diberikan kepada konsumen
(perusahaan), serta harga sangat berperan penting dalam gambaran
kualitas jasa yang ditawarkan. Selanjutnya hal ini juga berhubungan
dengan people (orang), yaitu di dalam satu tahun tersebut, marketing
manajer mengevaluasi kinerja para marketing public relations yang
sudah menjalankan strategi promosi. Jadi berhubungan dengan orang —
orang yang terkait di dalam kerjasama salah satunya marketing public
relations.
Mengikuti pasar

Mengikuti pasar adalah hal yang terpenting, karena ketika strategi
promosi yang digunakan oleh marketing public relations tidak sesuai
dengan keadaan pasar, seperti dengan penawaran harga yang diberikan
oleh radio Suara mitra maka akan mengakibatkan perusahaan memilih
radio lain dan menyebabkan kerugian radio suara mitra sendiri. Dalam
hal ini peneliti setuju dengan teori yang dikemukakan oleh Zeitham
Bitner tentang teori bauran pemasaran jasa yang terdiri dari 7 elemen P,
yaitu product, price, place, promotions, people, pshycal evidence dan
process. Karena hal ini berhubungan dengan price (harga) yang mana

dalam menentukan harga dengan cara mengikuti pasar didasarkan pada
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survei internal yang dilakukan oleh pihak radio Suara Mitra yaitu dengan
mencari tahu tarif jasa siaran dari radio lain. Membentuk jangka pendek
satu tahun penentuan harga merupakan titik kritis karena dapat
menentukan pendapatan dari suatu usaha atau bisnis.
3. Memanfaatkan Moment

Moment sangat memberikan manfaat yang besar bagi radio Suara
Mitra, karena dengan banyaknya moment yang terjadi pada satu tahun
yang akan datang, hal tersebut akan bisa menjadi peluang bagi para
marketing public relations dalam mempromosikan jasa siaran. Berbicara
tentang moment maka tidak akan lepas dari yang namanya strategi
promosi. karena ketika marketing public relations memanfaatkan
moment maka juga harus mencari strategi untuk mempromosikan jasa
siaran pada saat berikutnya sehingga perusahaan tertarik bekerjasama
dengan Radio suara Mitra. Dalam hal ini peneliti setuju dengan teori
yang dikemukakan oleh Zeitham Bitner tentang teori bauran pemasaran
jasa yang terdiri dari 7 elemen P, yaitu yaitu product, price, place,
promotions, people, pshycal evidence dan process karena hal ini
berhubungan dengan people (orang) yang mana marketing public
relations ketika dalam mempromosikan jasa dengan memanfaatkan
moment, dan ketika kerjasama itu terjadi maka didalamnya pasti ada
pelaku yang memainkan peranan jasa yaitu marketing public relations
dengan pihak perrusahaan.

4. Memperbanyak promosi
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Memperbanyak promosi bertujuan untuk membuat peluang, ketika
marketing public relations hanya berdiam diri tanpa mau mencari
peluang dan meningkatkan promosi, maka dari itu tidak menutup
kemungkinan peluang tersebut akan ditempati pihak marketing public
relations dari radio lain. Dalam hal ini peneliti setuju dengan teori yang
dikemukakan oleh Zeitham Bitner tentang teori bauran pemasaran jasa
yang terdiri dari 7 elemen P, yaitu product, price, place, promotions,
people, pshycal evidence dan process. Karena hal ini berhubungan
dengan promotions (promosi), karena promosi merupakan salah satu
faktor keberhasilan strategi pemasaran. Betapa baiknya kualitas suatu
produk maupun jasa tapi bila konsumen belum mengetahuinya maka
konsumen tidak akan pernah membeli produk maupun menggunakan
jasa, apalagi bekerjasama. Selanjutnya hal ini juga berhubungan dengan
product (produk), dan place (tempat), yang mana marketing public
relations mempromosikan produk jasa siaran dan kemudian Kketika
marketing public relations dalam mempromosikan jasa siaran tersebut,
adanya tempat jasa yang ditawarkan ke perusahaan yaitu radio Suara
Mitra. Marketing public relations dalam memperbanyak promosi dengan

melakukan cara - cara sebagai berikut :

1. Melakukan presentasi ke perusahaan - perusahaan
Marketing public relations radio Suara Mitra dalam

memperbanyak promosi jasa siaran ke perusahan-perusahaan strategi
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pertama yang dilakukan adalah dengan cara presentasi karena
perkenalan adalah dasar promosi, tapi sebelum melakukan presentasi
dilakukan perjanjian terlebih dahulu lewat telpon ke perusahaan yang
menjadi sasaran untuk promo, sehingga diharapkan berlanjut ke arah
kerjasama dalam bidang jasa siaran. Agar perusahaan tertarik
memasang iklan di radio Suara Mitra, maka seorang marketing
public relations harus menguasai teknik presentasi dan komunikasi
bahkan ketika presentasi berlangsung marketing public relations
harus menunjukkan kelebihan - kelebihan, keistimewaan, dan
keunggulan - keunggulan yang dimiliki oleh radio Suara Mitra.

Hal selanjutnya yang dilakukan saat presentasi adalah
menawarkan program - program, serta menawarkan program -
program unggulan yang banyak diminati pendengar, dan
memberikan penawaran tentang penempatan iklan dan harga.

Dalam hal ini peneliti setuju dengan teori yang dikemukakan
oleh Zeitham Bitner tentang teori bauran pemasaran jasa yang terdiri
dari 7 elemen P, yaitu product, price, place, promotions, people,
pshycal evidence dan process. Karena hal ini berhubungan dengan
product (produk), promotions (promosi), dan process (proses) yang
mana presentasi yang dilakukan marketing public relations adalah
proses awal dalam strategi promosi, maka hal tersebut sangat
berhubungan dengan yang namanya produk karena didalam

presentasi  marketing  public  relations  bertujuan  untuk
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memperkenalkan dan memprosikan produk yaitu produk jasa yang
dimiliki radio Suara Mitra. Selanjutnya di dalam promosi tersebut
terjadilah sebuah proses komunikasi yang tidak menutup
kemungkinan berlanjut ke arah kerjasama.

2. Mengundang client ke studio (radio Suara Mitra)

Mengundang client datang ke studio untuk berdialog
langsung mengenai produk maupun jasanya yang akan ditawarkan
atau dipromosikan ke khalayak adalah salah satu strategi dalam
penarikan minat dalam promosi. Dengan datanganya para client ke
studio, maka dari situ pihak perusahaan akan mengetahui secara
langsung lingkungan radio Suara Mitra, para pendengar radio Suara
Mitra, karena di dalam acara tersebut dibuka dialog dan tanya jawab
secara langsung mengenai produk yang ditawarkan dan bagi
pendengar yang merasa penasaran, tertarik dan kemungkinan
membeli produk tersebut. Mengundang client ke studio juga
bertujuan untuk mengisi program radio, dan dengan cara persuasif.
Selanjutnya, karena banyaknya pesaing, maka yang dilakukan oleh
marketing public relations adalah dengan cara memperbanyak
jaringan - jaringan ke perusahaan, berusaha memberi dan menuruti
keinginan-keinginan client, bahkan memberikan program-program
ke client contoh salah satunya adalah mengundang client datang ke
studio.

3. Mengirim proposal penawaran
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Selanjutnya sesuai dengan hasil yang diperoleh dalam
penelitian, maka Strategi yang ketiga yang dilakukan marketing
public relations adalah mengirim proposal. Mengirim proposal
dilakukan setelah marketing public relations melakukan presentasi
ke perusahaan-perusahaan yang menjadi sasaran promosi dan setelah
wakil perusahaan diundang dan datang ke studio. Mengirim proposal
penawaran dilakukan dengan cara melalui dan memanfaatkan media
internet (E-mail), tapi tidak menutup kemungkinan dikirim melalui
pos. Proposal penawaran berisi tentang penawaran kerjasama,
program-program iklan, dan harga pemasangan iklan di radio.
Proposal penawaran bertujuan agar pihak client mengetahui program
- progam penempatan iklan dan harga pemasangan iklan. setelah
ketiga strategi itu dilaksanakan maka yang paling terakhir yang
dilakukan adalah negoisasi yang diharapkan terjalinnya kerjasama
antara radio Suara Mitra dengan perusahaan pemasang iklan.

Dalam hal ini peneliti setuju dengan teori yang dikemukakan
oleh Zeitham Bitner tentang teori bauran pemasaran jasa yang terdiri
dari 7 elemen P, yaitu product, price, place, promotions, people,
pshycal evidence dan process. Karena hal ini berhubungan dengan
pshycal evidence yaitu di dalam proposal atau penawaran terdapat
company profile, bentuk jasanya, dan service atau pelayanan yang

akan diberikan oleh pihak radio Suara Mitra ke client.
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Dari ketiga strategi diatas, yaitu presentasi, mengundang client ke
studio, dan mengirim proposal penawaran adalah cara yang digunakan
marketing public relations dalam memperbanyak promosi dan menarik
minat perusahaan agar perusahaan mau bekerjasama dalam bidang siaran,
maka dalam hal ini peneliti juga setuju dengan teori komunikasi model
“AIDDA” yang berasumsi bahwa efek komunikasi atau pesan yang
disampaikan oleh komunikator kepada publik tidak begitu saja diterima,
tetapi melalui tahapan - tahapan:

a. Attention (perhatian)

b. Interest (minat)

c. Desire (hasrat atau keinginan)
d. Decision (keputusan)

e. Action (kegiatan atau tindakan).

Proses tahapan komunikasi ini mengandung maksud bahwa hendaknya
komunikasi ini dimulai dari cara membangkitkan perhatian (attention) dalam
presentasi, untuk itu marketing public relations harus bisa mempengaruhi
dan menimbulkan daya tarik, mampu menyusun, merancang pesan yang
baik sebelum pesan itu dipresentasikan dan dikomunikasikan kepada publik
maupun perusahaan.

Seorang komunikator atau marketing public relations harus
mempunyai kemampuan untuk melakukan perubahan sikap, jika pihak

komunikan atau perusahaan merasa bahwa komunikator ikut serta
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dengannya, sehingga komunikan taat pada pesan yang disampaikan
komunikator.

Membangkitkan sebuah perhatian adalah awal keberhasilan sebuah
komunikasi. Apabila perhatian sudah terbentuk maka secara persuasif
marketing public relations harus bisa menumbuhkan sebuah minat (interest)
yaitu dengan cara mengundang client dating ke studio. Minat adalah
kelanjutan dari perhatian dan bisa menimbulkan suatu hasrat (desire) untuk
melakukan kegiatan yang dilakukan marketing public relations. Marketing
public relations dalam mempengaruhi client harus bisa menimbulkan hasrat
yaitu dengan cara mengirim proposal penawaran yang berisi tarif harga dan
konpensasi yang diberikan pihak radio ke perusahaan. Kalau komunikan
berupa hasrat saja, maka marketing ,public relations harus mempengaruhi
sehingga timbul suatu keputusan (decision) dari komunikan atau pihak
perusahaan, yakni keputusan untuk melakukan kegiatan (action) yang
diharapkan marketing public relations. Selanjutnya aksi ini berhubungan
dengan kerjasama dalam bidang jasa siaran yaitu perusahaan menggunakan

jasa radio Suara Mitra untuk mempromosikan produk maupun jasanya.
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BAB V

PENUTUP

A. KESIMPULAN
Dalam penelitian ini, peneliti hanya fokus pada strategi manajemen.

Adapun strategi manajemen yang diterapkan oleh marketing public relations
radio Suara Mitra dalam mempromosikan jasa siaran adalah sebagai berikut
1. Membentuk strategi jangka pendek (1 tahunan).
2. Mengikuti pasar.
3. Memanfaatkan moment.
4. Memperbanyak promosi. Marketing public relations dalam

memperbanyak promosi, dengan cara:

a. Melakukan presentasi ke perusahaan-perusahaan.

b. Mengundang client datang ke studio (radio Suara Mitra).

c. Mengirim proposal penawaran.

B. SARAN
Dalam meningkatkan dan memberi konstribusi bagi subyek penelitian
yaitu marketing public relations radio Suara Mitra, maka dari itu peneliti
memberikan saran antara lain:
1. Strategi yang digunakan marketing public relations radio Suara Mitra
sudah cukup bagus dan efektif, namun marketing public relations radio

Suara Mitra juga harus lebih meningkatkan dan mencari strategi
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manajemen intern dalam pihak radio, seperti mengadakan pertemuan
rutin sejenis rapat kordinasi, misalkan 1 minggu sekali atau 1 bulan
sekali, dan dalam pertemuan tersebut dilaksanakan sharing session
antara marketing manajer dan marketing public relations. Hal itu
dilaksanakan guna mengetahui kendala — kendala dalam menjalankan
strategi manajemen yang dihadapi oleh para marketing public relations
dalam mempromosikan jasa siaran. Dengan demikian akan ditemukan
strategi manajemen yang lebih efektif dan jalan keluarnya. Karena
strategi manajemen adalah senjata dalam dunia bisnis, ketika marketing
public relations menggunakan strategi manajemen yang efektif, maka
tidak menutup kemungkinan akan memenangkan persaingan di dunia
bisnis khususnya di bidang jasa siaran.

Untuk menyikapi banyaknya pesaing dalam dunia bisnis jasa, maka dari
itu marketing public relations radio Suara Mitra harus menggunakan
analisis SWOT yang berkaitan dengan : kekuatan, kelemahan, peluang
dan ancaman yang terjadi pada radio Suara Mitra. Hal tersebut
dilaksanakan agar mengetahui posisi radio Suara Mitra dalam
menghadapi pesaing — pesaingnya. Selanjutnya adalah menganalisis
pasar yaitu bertujuan agar mengetahui keinginan para pendengar yang
berhubungan dengan iklan dan mengetahui keinginan perusahaan,
sehingga marketing public relations radio Suara Mitra bisa
memenangkan persaingan di dunia bisnis jasa antar radio, baik radio

swasta maupun radio pemerintah.
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